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RESUMEN 
 
Este proyecto tiene como objetivo la realización de un plan de empresa de un gabinete técnico 
de arquitectura técnica que ofrece determinados servicios, que pretenden conformar un 
camino alternativo a la dirección de ejecución de obra a la que tantos profesionales se habían 
dedicado en tiempos de bonanza económica. 
 
Para la realización de este plan de empresa en primer lugar se define la idea, una idea 
diversificada, que permite abarcar diferentes sectores que principalmente son tres: el mercado 
inmobiliario, las reformas con conceptos de eficiencia enérgica y la apertura de comercios. 
 
Una vez definida la idea, se ha analizado el entorno para obtener una cuota de mercado 
aproximada, teniendo en cuenta el ámbito de actuación de la empresa, principalmente 
delimitado a dos provincias: Barcelona y Girona. La delimitación a nivel provincial se realiza 
por los costes de transporte y de publicidad, ya que se pretenden concentrar los recursos en un 
espacio más reducido. 
 
Con el análisis de mercado realizado se procede a la configuración fiscal, organizativa y de 
marketing de la empresa.  
 
Fiscalmente, se opta por una Sociedad Limitada Unipersonal (SLU), pues permite tener 
responsabilidad limitada. Organizativamente se opta por una configuración adaptada a las 
normativas ISO de calidad, poniendo un especial interés en la definición y desarrollo de los 
procesos estratégicos junto a los operativos, que permitirán la supervivencia de la empresa. En 
cuanto al marketing, se hace un especial hincapié en la vertiente digital puesto que internet es 
el medio que más ha crecido en términos de audiencia en estos últimos años. 
 
Finalmente este  plan de empresa concluye con la realización de un plan de producción que 
permite estimar los costes e ingresos anuales para posteriormente poder realizar los balances, 
cuenta de resultados provisional y la tesorería de la empresa prevista a tres años. 
 
Para la realización de este trabajo he considerado informes, artículos, libros, experiencias de 
otras personas entendidas en la materia. Además he realizado encuestas, entrevistas, informes 
y síntesis de varias fuentes de información, todo ello presente en los anexos que se 
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SUMMARY 
 
This project has as an objective the realization of a business plan for a technical cabinet that 
offers services that intend to form an alternative way to the direction of work execution which 
many professionals had dedicated themselves in times of economic growth.    
 
For the realization of this business plan, in first place the idea is defined, a diversified idea, 
which allows to embrace different sectors, mainly three: real estate market, reforms with 
energy efficiency criteria and commerce opening. 
 
Once the idea is defined, the environment has been analyzed to obtain an approximated 
market quota, considering the company’s business area, mainly limited to two provinces: 
Barcelona and Girona. The delimitation to this level it is done because the costs of transport 
and advertisement, because it is intended to concentrate the resources in a more reduced 
space.  
 
With the market analysis realized, the fiscal configuration, process logistic and marketing 
business plan are designed.       
   
Fiscally, a Unipersonal Limited Society (ULS) is chosen, because it allows  limited 
accountability. Organizationally a configuration adapted to the ISO quality norm is chosen, 
putting especial interest in the definition and development of the strategic and key processes 
that will allow the company survival. The marketing plan makes special highlight on the 
digital side, because internet is the media that has grown more in audience the last years. 
 
Finally this company plan, ends with the realization of a production plan which allows the 
estimation of costs and annual revenues for later realization of the balances, provisional 
results account and the three year prevision treasury.  
 
For the realization of this inform, I have considered informs, articles, books, experiences of 
insiders. Furthermore I have realized surveys, interviews, briefs and summaries of different 
sources of information, all accounted for in the annexes that are found at the end of this 
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1. INTRODUCCIÓN 
 
En una economía en recesión desde hace ya más de cinco años, con elevadas tasas de 
desempleo y poco control de precios, parece que la idea de crear una empresa sea la menos 
racional, pero no todo acaba ahí, debemos tener en cuenta las dificultades que tenemos en 
España para crear una empresa en referencia al resto de países del entorno comunitario. 
 
Hay varios artículos en la hemeroteca que hacen referencia a las dificultades impuestas para 
montar una empresa en los diferentes países del mundo, un ejemplo de estos artículos es el 
publicado el día 23/10/12 en el diario Expansión. En él se menciona que España permanece 
en la posición 44 de los 185 países que forman el ranking mundial de los Estados que ofrecen 
mayores facilidades para hacer negocios. Entre los países de la Zona Euro, España aparecería 
en la duodécima posición. 
 
Como dice el profesor Santiago Niño Becerra, el modelo productivo actual español no es 
capaz de absorber tantos desempleados. En esencia esto es debido a la caída del sector de la 
construcción, veníamos de un modelo que funcionaba por medio de crédito y el crédito se ha 
acabado, por tanto el sector se hunde.  
 
Actualmente no hay mercado en la obra nueva, se pasó de construir cerca de 300.000 
viviendas anuales en el año 2000, a construir casi 800.000 en el 2007, para ahora construir 
70.000 viviendas anuales. Los bajos niveles de construcción de obra nueva en este país hacen 
que sea necesario cambiar de dirección y reciclarse, opinión que comparten muchos 
profesionales dedicados al sector. 
 
El experto Félix Cuesta, doctor en Ciencias Económicas y Empresariales, dijo que el mundo 
cambia constantemente y las empresas siempre tienen crisis estratégicas, que si no se 
resuelven pueden derivar en crisis de liquidez.  
 
Quizás los mismos argumentos empleados por el profesor Félix Cuesta puedan ser aplicados a 
las profesiones y no es para menos. Hay bibliografía que habla del tema, un ejemplo es el 
libro titulado “El arte de inventarse profesiones” de Sergio Bulat, que incentiva a crear 
profesiones, en definitiva lo que pretende es que seamos creativos. En una de las primeras 
partes del libro se dan unos datos extraídos de libro “Unstoppable” de Chris Zook, donde se 
explica el posible futuro de las empresas a nivel mundial, los datos indican que 1/3 de las 
empresas perderán la independencia debido a una absorción o por una bancarrota, 1/3 de las 
empresas se dedicará a algo totalmente diferente y tan solo el tercio restante se dedicará a una 
actividad similar a la que realiza actualmente. 
 
Por el cambio de modelo y la necesidad de cambiar de punto de vista, quiero presentar este 
plan de empresa con un punto de vista diferente al aportado en la universidad intentando 
brindar a la profesión parte de ese reciclaje que ahora mismo tanto necesita. 
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2. EL PROYECTO DE EMPRESA 
 
2.1 EL ORIGEN DE LA IDEA 
 
Para obtener la idea de negocio tuve que observar el entorno, el ambiente, en definitiva el 
mundo que nos rodea, intentado encontrar aquello que se pueda echar en falta o pueda ser 
necesario en el momento actual y plantearme qué es lo que puedo aportar yo, con mi 
formación, experiencia, ganas y motivación. 
 
La idea de crear una empresa, en el municipio de Mataró, viene motivada por la situación que 
estamos viviendo, además de la creencia compartida ahora por muchos de que la profesión  de 
arquitecto técnico debe ser reciclada, puesto que no hay mercado en la dirección de ejecución 
de obra para todos. 
 
Una de las personas que ha conseguido ilustrar este hecho ha sido José Manuel Beltrán 
Ortuño, arquitecto técnico, propietario de un estudio técnico en Alicante. El señor Beltrán ha 
escrito algunos artículos dedicados a la arquitectura técnica, uno de ellos es el titulado “El 
arquitecto técnico ante la redacción de proyectos”, en el que se afirma que estudiar 
arquitectura técnica supone un importante abanico de oportunidades laborales. Sin embargo, 
critica el enfoque que dan las escuelas casi en exclusiva a la dirección de la ejecución material 
de las obras y es en este artículo donde este profesional ofrece un camino distinto. 
 
El señor Beltrán tiene el merito de afirmar que debemos cambiar el rumbo y además, dar un 
ejemplo de rumbo a seguir, cosa que no todos los partidarios del reciclaje de la profesión han 
sido capaces. 
 
La idea tendrá que satisfacer necesidades, aportar factores diferenciadores y aportarle al 
cliente economía y reducción de costes. Además la idea será polivalente, puesto que la 
diversificación es una de las claves de éxito empleadas por algunas empresas del sector como 
Arquimia Oficina Técnica, estudio de arquitectura de Madrid, que pese a la crisis ha logrado 
preservar unas tasas de crecimiento anual del 20%. 
 
2.2 DESCRIPCIÓN Y JUSTIFICACIÓN DE LA IDEA 
 
La idea de negocio piensa abarcar cuatro mercados: la publicidad inmobiliaria, la apertura de 
comercios, las reformas eficientes y los informes técnicos. 
 
2.2.1 Publicidad Inmobiliaria 
 
Cuando un ciudadano que tiene en propiedad una o varias viviendas desea alquilar o vender, 
surge un proceso que se inicia desde la intención de realizar la operación inmobiliaria hasta 
que finalmente concluye.  
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Para que la acción inmobiliaria pueda finalizar se requiere de una serie de medios o 
estrategias que lo posibiliten.  
 




Normalmente estamos acostumbrados a que el ciudadano que quiere realizar una operación 
inmobiliaria de venta o alquiler, cuelgue una lona en el balcón con el número de teléfono, 
publique el inmueble en varios medios (en el mejor de los casos) y/o contacte con una agencia 
inmobiliaria. 
 
Según la encuesta realizada (ver anexo B), los encuestados esperan de un anuncio 
inmobiliario la máxima información posible antes de decidirse por ver la vivienda, siendo los 
cuatro elementos más destacados: el precio, las fotos interiores y el plano de distribución, 
además de las características de la propia vivienda. Todo hace pensar que una lona en el 
balcón indicando el número de teléfono no es la mejor manera de dar a conocer el producto. 
Además en dicha encuesta también se aprecia que existe una tendencia a pensar que las 
inmobiliarias se llevan unas comisiones excesivas a la hora de vender o alquilar un inmueble 
por tanto, parece lógico pensar que hay una preferencia por realizar la búsqueda de inmueble 
sin intervención de dichas agencias. De este modo el vendedor tiene un beneficio mayor y el 
comprador se ahorra dinero.  
 
Esta parte de la idea, consiste en facilitar los medios necesarios, para que la persona que tenga 
una vivienda en propiedad y pretenda realizar una operación de compraventa o alquiler 
consiga finalmente realizar la operación sin la intervención de una agencia inmobiliaria, con 
el consiguiente ahorro en costes. 
 
Se ofrecería la redacción de un informe profesional, en el que se valorase la vivienda y se 
estudien las tendencias del mercado inmobiliario, de este modo, el cliente tendría una idea del 
precio de mercado y él que puede tener a futuro. 
 
Por otro lado, se potenciaría la acción publicitaria a través de un plano de distribución en dos 
dimensiones o un “render” en tres dimensiones. El producto se podría emplear para darle más 
fuerza a un anuncio en internet, hacer una lona más atractiva para el balcón o un cartelito de 
“se vende” en el portal que aporte información más allá de los datos de contacto. 
 
Pese a la actual crisis económica el mercado inmobiliario continua en movimiento, prueba de 
ello son los datos obtenidos y expresados en la figura 2.1, donde se muestra la pequeña 
fluctuación de contratos firmados totales (alquiler + compraventa) en Cataluña desde el año 
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Figura 2.1 Número de contratos de alquiler y compraventa firmados en Cataluña 
 
 
Fuente: Idescat y ministerio de fomento 
 
2.2.2 Informes Técnicos y Certificados 
 
En el apartado anterior se ha hablado del mercado inmobiliario, un mercado que aunque 
cueste creerlo sigue en movimiento, porque aunque se haya reducido de una forma brutal las 
operaciones de compraventa, han aumentado las de alquiler. 
 
Cuando se quiere vender o alquilar una vivienda, la administración pide unos informes que 
deben estar en vigor, estos informes son: la cédula de habitabilidad de segunda ocupación, la 
Inspección Técnica del Edificio (ITE) y el Certificado de Eficiencia Energética. 
 
Llegados a este punto, la actividad consistiría en la redacción de estos informes. 
 
2.2.3 Apertura de Comercios  
 
A partir del año 2008 se aprecia una solicitud de licencias de actividad estable año tras año, 
tenemos, por ejemplo, el caso del término municipal de Mataró (ver figura 2.2). Estas 
licencias se solicitan a los ayuntamientos para que permitan a un emprendedor abrir su 
negocio. 
 
Con la solicitud de la licencia de actividad, en muchas ocasiones, hay que presentar una 
documentación técnica firmada por un técnico competente (arquitecto, arquitecto técnico, 
ingeniero, ingeniero técnico), que demuestre que esa actividad se puede realizar en el local y 
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Figura 2.2 Número de licencia de actividad en Mataró 
 
 
Fuente: Informe de coyuntura socio-económica de Mataró 
 
Según datos de “Inicia Negocios”, el 59 % de las empresas fracasan en el primer año y el 85 
% no superan los 5 años, probablemente esto se deba a una incorrecta planificación del plan 
de empresa (previsión de ventas demasiado optimista, estudio de mercado mal hecho, plan de 
viabilidad con errores etc..) por ello, un servicio que ofrecen pocos técnicos que se dedican a 
la apertura de comercios, puede ser el de ofrecer asesoría en la redacción del plan de empresa. 
Esto puede ser especialmente viable si tenemos en cuenta los datos aportados por el 
observatorio GEM (Global Entrepreneuship Monitor), cuya actividad es proporcionar datos 
acerca de la medición de la tasa de actividad emprendedora. En su informe anual GEM 
España 2011, publicado por la Fundación Xavier de Salas,  indica: el 85,6 % de las personas 
no tienen clara la percepción de oportunidades, mientras que el 53,1 % temen el fracaso. 
 
Por tanto en esta vía de negocio, se ofrecería la redacción de la documentación técnica que 
permite la apertura de una actividad, y la asesoría en la redacción del plan de empresa. 
 
2.2.4 Reforma Eficiente 
 
En este apartado se pretende dar unos servicios destinados a comercios y viviendas, que 
permitan realizar reformas teniendo en cuenta la eficiencia energética y la optimización de 
recursos. 
 
Los propietarios de viviendas pueden optar por este servicio para mejorar su vivienda, 
teniendo en cuenta de que buena parte de las viviendas existentes son antiguas, y muchas de 
ellas se realizaron cuando el Código de Técnico de la Edificación (CTE) aún no estaba 
vigente, y en consecuencia, en criterios de eficiencia energética no están al día, también hay 
casos de personas mayores o discapacitadas que necesitan adaptar la vivienda a sus 
necesidades. 
 
En el ámbito de los locales, este servicio se puede aplicar para obtener un local atractivo que 
pueda ser utilizado como elemento de marketing, con una distribución idónea de los 
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Las reformas se realizarán dando al propietario la libertad de elegir los diferentes 
profesionales que quiera que intervengan en su obra, permitiendo que sea el propietario quien 
les contrate y pague. De este modo la empresa no se vería obligada a cumplir los requisitos 
que se piden para ser contratista. 
 
En esta vía de negocio se ofrecerá un servicio de asesoría, en el que se estudiarán las 
necesidades del cliente, y se ofrecerán las mejores soluciones técnicas adaptadas a su 
presupuesto. Una vez realizado esto se pondrá en contacto al cliente con la empresa que 
recomendaremos o desee para realizar la obra. 
 
Al cliente no se le cobrará nada por asesorarle, el cobro se realizará poniendo en contacto al 
cliente con la/s empresa/s que realizarán la reforma a un 3% de comisión sobre el valor de la 
participación de la empresa en la obra. Para ello se redactarán dos contratos cuyo modelo será 
redactado por un abogado, los contratos serán: 
 
- Para la empresa a la que le llevaremos el cliente: Estipulando el porcentaje de 
comisión y el momento de cobro, que será a medida que el industrial factura. 
- Para el cliente: Donde se estipulará hasta donde llega nuestra actuación y nuestra 
responsabilidad frente a la obra final. 
2.3 INFRAESTRUCTURA 
 
La actividad se realizará en el municipio de Mataró, en la provincia de Barcelona, y la acción 
empresarial se realizará en la vivienda del administrador, de este modo se consigue un ahorro 
en costes y la no necesidad de adquirir una licencia de actividad. 
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3. ESTUDIO DE MERCADO Y ENTORNO 
 
3.1 CONTEXTUALIZACIÓN  
 
3.1.1 Presentación de la Empresa y Ubicación 
 
La empresa será una oficina técnica, dedicada a tareas de arquitectura técnica, cuyas 
actividades se centrarán en varios sectores, puesto que tiene una oferta de productos y 
servicios diversos. 
 
Tabla 3.1 Presentación de la empresa 
 
Nombre de la empresa Gabinete de Arquitectura Técnica 
Actividad 
Gestión reformas eficientes, legalización 
de actividades, informes técnicos y 
publicidad inmobiliaria. 
Condición jurídica Sociedad Limitada Unipersonal 
Localización Mataró 
Clientes Particulares y empresas 
Personal Administrador y soporte 
 
3.1.2 Objeto de Estudio 
 
El objetivo de este estudio de mercado es la obtención de una visión global con la mayor 
profundidad posible, de la oferta, demanda y comercialización en el sector o sectores a los que 
se dirige la actividad a realizar, que son: sector inmobiliario, construcción y servicios a 
empresas. 
 
3.1.3 Delimitación Geográfica del Mercado 
 
El negocio se pretende ubicar en el municipio de Mataró, éste es un municipio de 123.868 
habitantes, situado en la comarca del Maresme, en la provincia de Barcelona. El municipio 
está bien comunicado con toda la provincia de Barcelona, y también con la de Girona, por lo 
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3.1.4 Análisis Ecológico 
 
El plan de acción de la Comisión Europea (CE) para la eficiencia energética, pretende ahorrar 
un 20 % de la energía para 2020. Con ese ahorro se pretenden solucionar problemas derivados 
del cambio climático, y reducir la dependencia de los combustibles fósiles, pudiendo reducir 
el coste energético en 100.000 millones anuales y evitar la emisión de 780 millones de 
toneladas de CO2 al año. En vivienda se espera un ahorro del 27 %, mientras que en locales 
de un 30%. 
 
Todo y el esfuerzo de Europa para conseguir un mundo más sostenible, no hay una 
implicación por parte del ciudadano de a pié, tal y como indica el tercer Foro sobre 
Innovación, Economía y Calidad de Vida, realizado en Diciembre de 2012 en la Comunidad 
Valenciana. Los ciudadanos no presentan un discurso contrario hacia el modelo actual de 
consumo, no se opta por medidas más ecológicas o sostenibles. 
 
3.1.5 Análisis Sociocultural 
 
El experto Félix Cuesta afirma, que la clase media es una parte importante de la sociedad con 
un elevado endeudamiento, un nivel educativo cada vez más elevado, y un amplio acceso a la 
información, lo que la convierte en una sociedad con un alto nivel de exigencia. Debido a las 
circunstancias, la sociedad tiende hacia un modelo “low cost”, siendo el precio un factor 
decisivo a la hora de adquirir un bien. 
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3.1.6 Situación Económica Actual General 
 
En la tabla  3.2, se aprecia una desaceleración del Producto Interior Bruto (PIB) en España a 
partir del año 2007 hasta llegar al año 2009, donde el indicador empieza a ser negativo, a 
partir del año 2011 vuelve a recuperarse, para posteriormente en 2012, volver a caer. Algo 
similar ocurre en Cataluña, donde este indicador empieza en el 2008 a ser negativo hasta el 
año 2010 en el que vuelve a ser levemente positivo, acelerándose en el año 2011, 
posteriormente al igual que España, el indicador vuelve a caer. 
 
Tabla 3.2 Tasa de crecimiento real del PIB y tasa de paro en España 
 
Año 
Variación anual del PIB Tasa de paro en Diciembre 
España Cataluña Zona Euro España Cataluña 
2012 -1,4 -1,3 -0,6 26,02 23,94 
2011 0,4 0,7 1,4 22,85 20,50 
2010 -0,3 0,4 2,0 20,33 17,98 
2009 -3,7 -4 -4,4 18,83 17,01 
2008 0,9 -0,2 0,4 13,91 11,82 
2007 3,5 2,7 3,0 8,60 6,63 
2006 4,1 3,8 3,2 8,30 6,68 
Fuente: Idescat 
 
La tasa de paro en España y Cataluña, presentó un incremento muy significativo en los años 
2008 y 2009, acelerándose hasta el día de hoy contando con una tasa de paro superior al 20 %. 
En cambio según el diario El País del día 1 de marzo de 2012, se indica que la Zona Euro 
cerró 2011 con una tasa de paro del 10,7%. Podemos afirmar que las tendencias de 
crecimiento y recesión en España y la Zona Euro siguen una línea similar, no obstante, la 
Zona Euro presenta una tasa de paro muy inferior a la española, prácticamente la mitad. 
 
El Índice de Precios al Consumo (IPC) tiende a aumentar año tras año, cogiendo los datos 
desde el año 2002 hasta el 2012, en el mes de Diciembre de cada año. Se ve una oscilación 
similar en el crecimiento del IPC en España y Cataluña. En esta última suele haber un 
crecimiento ligeramente mayor. En dicho periodo el  promedio del crecimiento del IPC en 
España es del 2,81 %, mientras que en Cataluña es del 3,10 %.  
 
La tendencia, como se puede ver en la figura 3.2 ha sido decreciente, cayendo en picado en la 
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Cabe destacar los factores que limitan la actividad
indica la figura 3.3. Hay tres problemas destacables que son
dificultades financieras y el aumento de la competencia.
 
Figura 3.3 Factores que limitan la actividad (en %)
 
Fuente: Indicador de confianza empresarial
 
3.1.7 El Sector de la Construcción
 
El sector de la Construcción tuvo un gran crecimiento desde 
el año 2000 y el 2006 hubo un periodo de gran expansión
del año 2007, se inicio una recesión en el sector 
 
Tal ha sido la importancia de este sector en la economía española que entre 1998 y 2007
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superior al 20%, también ha sido responsable de buena parte de la creación de empleo durante 
la etapa de auge de la economía
cuales, el 23% fueron del sector de la construcción.
 
En el periodo 1996 – 2008
Agregado Bruto (VAB), de ese dinero, un 20 % procede directamente de actividades de la 
construcción e inmobiliarias.
 
La construcción se compone de dos subsectores; la edificación (63%)  y la obra civil (37%).
Nuestra actividad se ubicaría dentro del subsector de la edificació
rehabilitación de edificios, 
viviendas, que representa el 23 % del sector de la edificación.
 




3.1.8 El Servicio a Empresas
 
Es uno de los sectores más grandes en los países desarrollados, complementa o sustituye a la 
empresa en algunas de sus funciones, para mejorar la competitividad o porque le sale 
a la empresa que contrata los servicios.
 
Se compone de dos grandes subsectores: KIBS
abarca el 65,1 % del sector servicio a empresas, 
Business Sevices) que ocupa el 
un negocio de 1,8 billones de euros.
 
El concepto KIBS son Empresas de Servicio Intensivos de Conocimiento, que engloba: las
actividades informáticas, los servicios de investigación y desarrollo, actividad
consultoría y asesoría, los servicios técnico
actividades se engloban en NO KIBS
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3.1.9 El Sector Inmobiliario 
 
El sector Inmobiliario presenta una reducción en el precio de la vivienda progresivo a partir 
del año 2008, colocándose a niveles inferiores del año 2005. 
 
El precio del alquiler ha seguido una tendencia similar al de la compraventa, la diferencia 
radica en el hecho de que la bajada en el precio se aprecia a partir del año 2009. 
 





España Cataluña España Cataluña 
Enero de 2005 2.400,00 2.899,00 - - 
Enero de 2006 2.693,00 3.463,00 - - 
Enero de 2007 2.901,00 3.732,00 9,29 11,66 
Enero de 2008 2.823,00 3.705,00 9,60 12,07 
Enero de 2009 2.541,00 3.327,00 8,95 11,09 
Enero de 2010 2.366,00 3.162,00 8,52 10,41 
Enero de 2011 2.255,00 2.977,00 8,01 10,01 
Enero de 2012 2.098,00 2.683,00 7,59 9,48 
Enero de 2013 1.890,00 2.375,00 7,25 8,80 
Fuente: Fotocasa 
 
En lo que respecta a Cataluña, las operaciones de compraventa se han reducido 
progresivamente, mientras que los contratos de alquiler se han incrementado. En el año 2011, 
el 74 % de los contratos inmobiliarios fueron de alquiler, mientras que en el año 2009, dicho 
dato era de entorno al 63,75 %, a todo ello cabe resaltar que este país ha sido siempre un país 
con cultura reacia al alquiler a diferencia de algunos de nuestros vecinos europeos. 
 
Tabla 3.4 Contratos de alquiler y compra venta 
 
Año Contratos alquiler Contratos compra venta Total 
2009 97.818 55.592 153.410 
2010 116.188 64.331 180.519 
2011 127.813 44.905 172.718 
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3.1.10 Producto Interior Bruto (PIB) por Sectores  
 
Los datos indican que el sector de la construcción es el tercer sector en referencia al PIB, 
siendo el sector servicios el más importante. También es significativo resaltar la caída sufrida 
por dicho sector año tras año, mientras que el resto de los sectores presentan ligeras 
recuperaciones y ligeras caídas. 
 
Tabla 3.5 Producto interior bruto por sectores 
 
Producto interior bruto  
por sectores (millones de euros) 
Porcentaje del PIB 
Sector 2010 2011 2012 2010 2011 2012 
Agricultura 24.554 24.383 26.019 2,34 2,29 2,47 
Industria 154.770 165.051 163.331 14,76 15,52 15,54 
Construcción 104.097 98.546 87.719 9,92 9,27 8,34 
Servicio 673.685 688.334 687.336 64,23 64,73 65,39 
Impuestos netos sobre los 
productos 
91.112 87.044 87.799 8,69 8,19 8,35 
Total 1.048.883 1.063.355 1.051.204 100,00 100,00 100,00 
Fuente: INE 
 
Según el informe del BBVA sobre el impacto económico de la construcción y de la actividad 
inmobiliaria, se dice que el principal responsable de que la economía española siga en 
contracción, es la continua caída del sector de la construcción, ya que  de no ser por ese 
sector, la economía española seguiría creciendo.  
 
Dentro del sector servicios, prácticamente la totalidad de los subsectores presentan un 
incremento, salvo las actividades financieras y de seguros.  
 
Tabla 3.6 Producto interior bruto en sector servicios 
 
Producto interior bruto en el sector servicios (millones de euros) 
Sector servicios 2010 2011 2012 
Comercio, transporte y hostelería 233.814 242.066 246.135 
Información y comunicaciones 41.310 42.280 41.258 
Actividades financieras y de seguros 44.003 40.650 41.949 
Actividades inmobiliarias 70.346 75.637 77.739 
Actividades profesionales 71.206 73.755 73.443 
Administración pública, sanidad y educación 177.667 178.184 170.467 
Actividades artísticas, recreativas y otros servicios 35.339 35.759 36.345 
Total 673.685 688.334 687.336 
Fuente: INE 
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3.1.11 Ocupados  por Sectores 
 
En todos los sectores se aprecia una destrucción del empleo, a destacar la pérdida de empleo 
masiva en el sector de la construcción, tal y como se puede apreciar en la tabla 3.7. 
 
Tabla 3.7 Ocupados por sectores 
 
Ocupados en miles de personas Porcentaje de personas dentro del sector 
Sector 2010 2011 2012 2010 2011 2012 
Agricultura 753,00 727,90 698,30 4,28 4,21 4,22 
Industria 2.337,60 2.315,10 2.205,50 13,29 13,39 13,35 
Construcción 1.634,40 1.378,70 1.124,70 9,29 7,97 6,80 
Servicio 12.859,80 12.864,60 12.638,30 73,13 74,42 76,51 
Total 17.584,8 17.286,2 16.517,5 100 100 100 
Fuente: INE 
 
El sector de la construcción pasa de tener un 9,29 % de ocupados, a tener el 6,80 %. El sector 
servicios es el sector que más ocupados tiene, acaparando más del 70% de personas ocupadas. 
 
Dentro del sector servicios, los únicos subsectores que han creado empleo son: información y 
comunicaciones, y actividades inmobiliarias, no obstante las actividades inmobiliarias no 
llegan a suponer ni el 2% de las personas ocupadas en el sector servicios. 
 
Tabla 3.8 Ocupación en sector servicios 
 
Dentro del sector servicios (miles de personas) 
Porcentaje de personas 
dentro del sector 
Sector 2010 2011 2012 2010 2011 2012 
Comercio, transporte y hostelería 4.936,9 4.961,5 4.750,3 38,39 38,57 37,59 
Información y comunicaciones 427,2 437,2 488,9 3,32 3,40 3,87 
Actividades financieras y de seguros 388,8 374,9 355,4 3,02 2,91 2,81 
Actividades Inmobiliarias 186,5 201,4 214,8 1,45 1,57 1,70 
Actividades profesionales 1.951,9 1.910,3 1.879,0 15,18 14,85 14,87 
Administración pública, sanidad y 
educación 
3.729,4 3.759,7 3.740,8 29,00 29,23 29,60 
Actividades artísticas, recreativas y  
otros servicios 
1.239,1 1.219,6 1.209,1 9,64 9,48 9,57 
Fuente: INE 
 
Cabe destacar, que el sector servicio a empresas supone 2.500.000 ocupados en España, lo 
que representa dentro del sector servicios cerca del 20 % de ocupados en el año 2010. 
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3.1.12 Contexto Socio – Demográfico Actual 
 
La mayoría de la población está englobada entre los 20 y 59 años, como se puede apreciar en 
tabla 3.9. 
 
Tabla 3.9 Población por edades 
 
Población 2011 
Edades Mataró Cataluña España 
Menos de 20 25.736 1.520.000 9.205.000 
20 a 39 39.600 2.179.000 13.326.000 
40 a 59 33.633 2.077.000 13.178.000 
60 a 79 19.430 1.269.000 8.078.000 
80 y más 5.507 388.000 2.409.000 
Total 123.906 7.433.000 46.196.000 
Fuente: Idescat 
 
3.2 COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA 
 
3.2.1 Consumo de los Hogares 
 
Los hogares a partir del año 2009 tienden a consumir menos a medida que pasa el tiempo, por 
tanto en líneas generales, se aprecia una demanda cada vez menor. Probablemente estos datos 
vengan avalados por la tasa de desempleo en aumento, las subidas constantes del Índice de 
Precios al Consumo (IPC) y la caída del Producto Interior Bruto (PIB).  
 
Tabla 3.10 Consumo de los hogares en euros 
 
Consumo de los hogares en España 
Año Total Medio por hogar 
2006 484.572.438,89 30.561,61 
2007 520.986.259,74 32.000,75 
2008 534.941.264,97 31.953,24 
2009 519.056.443,42 30.410,74 
2010 511.393.477,66 29.782,34 
Consumo de los hogares en Cataluña 
Año Total Medio por hogar 
2006 86.830.696,39 33.403,33 
2007 91.655.818,36 34.203,59 
2008 95.082.950,93 34.510,68 
2009 92.829.796,36 33.344,13 
2010 88.552.876,08 31.888,95 
Fuente: INE 
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Dentro del consumo por hogares en Cataluña se obtienen los siguientes datos: 
 
Tabla 3.11 Desglose del consumo de los hogares (año 2010) 
 
Consumo de los hogares en Cataluña 
Grupo Gasto en euros Porcentaje 
Alimentos y bebidas no alcohólicas 4.556,92 15,46 
Bebidas alcohólicas, tabaco y 
narcóticos. 
576,18 1,95 
Artículos de vestir y calzado 1.700,70 5,77 
Vivienda, agua, electricidad, gas y 
otros combustibles. 
10.163,63 34,47 
Mobiliario, equipamiento del hogar 
y gastos corrientes de conservación 
de vivienda. 
1.390,54 4,72 
Salud 1.091,17 3,70 
Transportes 3.664,53 12,43 
Comunicaciones 995,77 3,38 
Ocio, espectáculos y cultura 2.194,91 7,44 
Enseñanza 445,83 1,51 
Hoteles, cafés y restaurantes 2.702,56 9,17 
Otros bienes y servicios 2.426,19 8,23 
Total 29.482,74 100,00 
Fuente: INE 
 
Más del 50 % del gasto en los hogares se destina a alimentos, bebidas no alcohólicas, 
combustibles relacionados con la vivienda y a transportes. 
 
3.2.2 Identificar y Evaluar los Segmentos de Mercado 
 
En la tabla 3.12 se redacta por  cada segmento de mercado o negocio la tipología de cliente. 
En todos los casos los clientes potenciales se ubican en el ámbito geográfico de la provincia 
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Tabla 3.12: Tipologías de clientes por segmentos 
 
Segmento de negocio Tipología de clientes 
Publicidad inmobiliaria 
Particulares:  
- Que tengan vivienda en propiedad 
- No quieren intervención de agencias inmobiliarias 
Profesionales: 
- Agencias inmobiliarias 
Apertura de comercios 
Emprendedores: 
- Necesitan documentación técnica para abrir el negocio. 
- Dudas acerca de la realización del plan de empresa o 
alguna de sus partes 
Empresas: 
- Gestorías empresariales que necesiten la 
documentación técnica para la apertura de un comercio 
para alguno de sus clientes. 
Reformas eficientes 
Particulares: 
- Ciudadanos que quieren mejorar su vivienda 
energéticamente o cambiarla de forma. 
- Personas generalmente mayores que necesiten adaptar 
la vivienda a sus necesidades. 
Empresas: 
- Hacer un local más atractivo como herramienta de 
marketing (darle un ambiente determinado). 
- Optimizar el espacio. 
- En el caso que sea necesario cumplir alguna normativa. 
Informes técnicos 
Particulares 
- Personas que por una operación inmobiliaria necesiten 
tener en vigor alguno de los informes. 
Empresas 
- Gestorías que gestionan comunidades de vecinos. 
 
3.2.3 Tamaños de Mercado 
 
A partir de los datos obtenidos en el Anexo C, donde se calcula el tamaño aproximado de 
mercado dentro del área geográfica donde se realizará la actividad empresarial, se puede 








 Plan de empresa: Gabinete de Arquitectura Técnica 22 
Tabla 3.13 Tamaño de mercado 
 
Servicio Barcelona Girona Total (en unidades) 
1) Asesoría y valoración del inmueble 59.807 12.681 72.488 
2) Medios auxiliares  59.807 12.681 72.488 
3) Delineación en 2D 2.847 604 3.451 
4) Delineación en 3D 56.961 12.078 69.039 
5) Asesoría en planes de empresa 8.562 1.108 9.670 
6) Estudio viabilidad 13.987 1.811 15.798 
7) Legalización actividades con proyecto 4.965 645 5.610 
8) Legalización actividades simplificada 11.584 1.505 13.089 
9) Obra menor: Asesoría 21.087 2.568 23.655 
10) Obra menor: Control de obra 21.087 2.568 23.655 
11) Cédula habitabilidad segunda ocupación 44.000 10.000 54.000 
12) Inspección Técnica de Edificio 21.000 3.509 24.509 
13) Certificado Eficiencia Energética 51.227 10.283 61.510 
 
Al calcular el valor de las Inspecciones Técnicas del Edificio (ITE) y cédulas de habitabilidad 
de segunda ocupación, se han realizado medias de los datos obtenidos en los diferentes años. 
Las unidades  de cada servicio son viviendas, salvo en el caso de las ITE que son edificios. 
 
3.3 ANÁLISIS DE LA OFERTA 
 
3.3.1 Distribución de la Oferta 
 
Para estudiar la posible competencia, he realizado una búsqueda por epígrafes a partir de 
Camerdata S.A. 
 
Los servicios inmobiliarios que se dedican a la compraventa y al alquiler son muy abundantes, 
en cualquiera de los territorios estudiados representan la mayor cantidad de empresas. Es 
importante tenerlos en cuenta, puesto que ofrecen servicios substitutivos a la publicidad 
inmobiliaria ofrecida. 
 
Se puede destacar, que la competencia más reducida se aprecia en los servicios de delineación 
y estudios de mercado, siendo además muy recalcable, el hecho de que el 91 % de los 
servicios de estudios de mercado en Cataluña, se encuentren en la provincia de Barcelona, 
dejando un buen nicho de mercado fuera de dicha provincia. 
 
Las reformas representan una elevada competencia en cualquier área geográfica, teniendo en 
cuenta además, que es un mercado totalmente estancado. 
 
Los servicios de ingeniería son más numerosos que los de arquitectura. 
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Tabla 3.14 Empresas por epígrafe año 2012 
 








técnicos de arquitectura 
23  1.883 182 2.282 12.750 
CNAE7112 Servicios 
técnicos de ingeniería 
54  3.148 380 4.131 23.814 
CNAE732 Estudios de 
mercado 
5  1.152 65 1.264 5.649 
IAE 5013 Albañilería y 
pequeños trabajos 
444  18.995 3.385 27.507 153.695 
IAE 5011 Construcción 
completa 
334  13.150 2.913 20.670 122.701 
IAE 8435 Delineación 4  218 27 282 1.402 





En base a los datos obtenidos  en la tabla 3.14, donde se estudia la ubicación de la 
competencia en los diferentes ámbitos geográficos, se obtiene en función del producto, un 
número de competidores determinados expresados en la tabla 3.15. 
 
Tabla 3.15 Competidores por producto 
 
Servicio Competidores 
1) Asesoría y valoración del inmueble 47.133 
2) Medios auxiliares  47.133 
3) Delineación en 2D 245 
4) Delineación en 3D 245 
5) Asesoría en planes de empresa 1.217 
6) Estudio viabilidad 1.217 
7) Legalización actividades con proyecto 3.528 
8) Legalización actividades simplificada 3.528 
9) Obra menor: Asesoría 2.310 
10) Obra menor: Control de obra 22.380 
11) Cédula habitabilidad segunda ocupación 2.065 
12) Inspección Técnica de Edificio 2.065 
13) Certificado Eficiencia Energética 2.065 
 
 
 Plan de empresa: Gabinete de Arquitectura Técnica 24 
3.3.3 Análisis del Precio 
 





- 3D pisos.es: Ofrece productos substitutivos mediante fotos panorámicas, realizan una 
visita en tres dimensiones. El paquete básico incluye 3 fotos panorámicas por 49€  y 
cada foto panorámica adicional la cobran a 29 €. 
- Empresa Impacta: En ilustraciones interiores en tres dimensiones ponen un precio de 
100 a 150 €, y la maquetación cuesta entre 30-50€ 
- Idealista: Idealista ofrece 8 panorámicas junto a un plano digital por 767 €. Se puede 
optar por un pack de 4 fotos panorámicas y plano digital por 531 €. Con panorámicas 
adicionales de 80 €. 
- Stvalora: Un plano acotado cuesta 200 € y ofrecen tasaciones online por 5 euros. 
- Euroval: Ofrece varios tipos de servicios relacionados con las valoraciones: 
valoración aproximada 3 €, previsión 8 € y por último una valoración también online 
un poco más trabajada y comprobada por un técnico 23 €. 
- Miscedulas.com: Planos en dos dimensiones por 0,9 €/m² 
Legalización de actividades: 
 
- Según datos obtenidos de habitissimo: Una memoria simplificada está en el mercado 
entre 300 € y 700 €, mientras que un proyecto de actividad se ubica entre los 900 € y 
1.300 €. Cuando el proyecto de actividad necesita además el de instalaciones el precio 
asciende a 1.000 euros más. 
- Carlos Bedia: 480 € para memoria simplificada y 1.580 € para proyecto de actividad. 
Planes de empresa y viabilidad 




- Carlos Bedia: 480 € proyecto de obra menor 
- Decoration-line.com: Ofrece asesoramiento por 10€/m² o un proyecto básico por 
15€/m². 
Inspección Técnica de Edificio (ITE) 
 
- ITE Arquitectes: Precio base de la ITE de 215 € más 12 € por cada vivienda. 
- ITE Barcelonés: El precio se fija por varemos: 
o De 1 a 6 viviendas = 60 € por vivienda 
o De 6 a 12 viviendas = 50 € por vivienda 
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o De 12 a 24 viviendas = 40 € por vivienda 
- ITE Barcelona: Precio base de la ITE de 230 € más 12 € por cada vivienda. 
- Barcelona Arquitectura Enginyeria Interiorisme: Tienen un baremo: 
o 2 Viviendas: 300€ 
o 10 Viviendas: 550 € 
o 20 Viviendas: 800 € 
Cédula de habitabilidad de segunda ocupación 
 
- Según datos obtenidos de habitissimo: Los precios van desde los 60 € hasta los 150 €. 
- Carlos Badia: Pone precio de 90 €. 
- Cédula habitabilidad Barcelona: 95 € 
- miscedulas.com: 80 € 
Certificado de Eficiencia Energética 
 
Aún no está en mercado, por ello consideraremos los mismos precios que la ITE. 
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4. PLAN DE MARKETING
4.1 INTRODUCCIÓN 
 
Según el estudio de la Audiencia General de Medios (
audiencia general de medios es en 
 
Figura 4.1 Audiencia general de medios
 
Fuente: Estudio EGM 
 
Los medios que más destacan o que 
radio, revistas, internet y diarios. 
progresado con diferencia ha sido internet. En 1997 la audiencia en internet  era de tan solo el 
0,9 %, y ahora es del 44,7 %, dicho 
 
Según el mismo informe, podemos estudiar los mejores canales para anunciarse
puede ver en la tabla 4.1. 
 
Tabla 4.1 Canales de mayor audiencia
 
Medio de comunicación 
Televisión La 1, Telecinco, 
Exterior Autobuses, paradas autobús, vallas y carteleras
Radio Ser, 
Revistas Pronto, H
Internet Youtube, Marca, El P
Diarios Marca, El País, As, El M














EGM) de octubre 2011 a mayo 2012
porcentaje de individuos la expresada en la figura 4.1.
 
tienen más audiencia son: la televisión, el exterior, la 
Según el mismo estudio, el medio de audiencia que más ha 
crecimiento no se aprecia en ningún otro medio.
 
Canales de mayor audiencia 
Antena 3 
 
Onda Cero, C40, Dial 
ola, Muy Interesante, National Geographic
aís 






, tal y como se 
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Según la Asociación para la Investigación de Medios de Comunicación (AIMC), los 
buscadores más utilizados en internet son: Google (63,4 %) y Yahoo (10,9%). 
 
Según un estudio realizado por el observatorio nacional de las telecomunicaciones y de la SI 
en 2011, las redes sociales más utilizadas son: Facebook y Messenger. 
 
Este plan de marketing, pretende conseguir una entrada en el mercado satisfactoria, que 
permita además mantenernos en él, por ello se recurre a una serie de estrategias tanto de 
marketing clásico como de marketing online. La tendencia constante hacia el uso de las 
nuevas tecnologías, le da una importancia extra a estar en la red y promocionarse a través de 
la misma. 
 
Como marketing clásico se pretende tener una oferta de productos variada, y una austeridad 
en los gastos de empresa, que permitan ajustarse a los precios de la competencia. 
 
Para mantenerse en el mercado, se aplica una estrategia de diferenciación de productos, de 
esta manera, se intenta ofrecer productos diferentes a los de la competencia. 
 
Como medio de publicidad, se pretende que consiga informar del producto, persuadir para que 
el cliente se decante por el producto, y por último, recordar que la empresa sigue existiendo. 
Se pone especial énfasis en el uso de los medios online, puesto que son económicos, y 
permiten llegar a mucha gente, empleando el correo electrónico y las redes sociales, no 
obstante, también es importante recurrir a los medios tradicionales siempre que el coste no sea 
muy elevado, puesto que hay gente que no utiliza internet. 
 
Como medios evaluativos de la eficacia de este plan, únicamente se comparan los trabajos 
actuales con los anteriores, para poder determinar si se está consiguiendo aumentar la cuota de 
mercado. 
 
4.2 ANÁLISIS INTERNO Y EXTERNO 
 
El presente análisis DAFO (debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades)  se ha 
realizado con los datos obtenidos en el estudio de mercado (apartado 3 del presente trabajo), 
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La importancia del sector servicios a 
empresas en España y en las economías 
avanzadas. 
 
La aceptación según encuestas de las 
distribuciones en tres dimensiones  
aplicadas a anuncios inmobiliarios. 
 
La opinión favorable de la gente frente a 
la eficiencia energética y el ahorro que 
puede llegar a suponer. 
Gran competencia 
 
Alta tasa de paro 
 
Baja demanda interna 
 
Pocas posibilidades de financiación 
 
Contracción de la economía 
 





Diversificación de productos. 
 
Dedicación a un sector en potencia como 
es el de la eficiencia energética. 
 
Innovación  en la publicidad inmobiliaria 
entre privados 
 
Gestión de reformas con mayor 
participación del cliente 
 
La dificultad que supone diversificar 
productos. 
 





Los objetivos que se pretenden conseguir con este plan de marketing son: entrar en el 
mercado y mantenerse en él, intentado que la actividad tenga una cantidad de ingresos 
suficientes, que permitan cubrir costes. 
 
4.4 ESTRATEGIAS DE ENTRADA EN EL MERCADO 
 
4.4.1 Estrategias de Diversificación 
 
Se tendrá una amplia oferta de servicios relacionados con la arquitectura técnica, que puedan 
cubrir varias necesidades de mercado y sectores, de este modo, si la demanda de un servicio 
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se reduce no supondrá un problema global extendido a toda la empresa, y se podrán buscar 
soluciones, sin que ello suponga parar la actividad. Por ello se participará en el sector de la 
construcción, servicio a empresas, y en el inmobiliario. 
 
4.4.2 Reducción de Costes 
 
La reducción de costes pretende conseguir tener unos precios similares a los de la 
competencia.  
 
Se llevará a cabo, en primer lugar, intentado tener una cuota de mercado lo suficientemente 
amplia, que permita tener un mayor número de horas facturables con la consiguiente 
reducción del precio de la mano de obra. 
 
En segundo lugar, se evitarán gastos superfluos, y se intentará siempre que los gastos 
necesarios derivados de la actividad sean los mínimos, aplicando los siguientes criterios: 
 
- Buscar los precios más competitivos en los servicios externos necesarios para el 
funcionamiento de la empresa, como la gestoría fiscal. 
- Adquirir únicamente los productos necesarios para realizar la actividad. 
- Realizar plantillas que permitan la mayor rapidez en la redacción de memorias y 
proyectos, tanto la parte gráfica como la parte escrita. 




Partiendo de una situación de gran competencia, y teniendo en cuenta que cada cliente tendrá 
unas necesidades concretas junto a unas preferencias, es probable que no se puedan satisfacer 
esas necesidades con un método estándar, por ello, para logar los objetivos se aplicaran 
estrategias de diferenciación ofreciendo productos diferentes a los que ofrece la competencia 
y lo más adaptado posible a las necesidades de los clientes, empatizando con él. 
 
4.6 ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD 
 
Las estrategias de publicidad tendrán la finalidad de informar, persuadir y recordar. Para ello 




Uso de soporte publicitario: Se crearán tarjetas de empresa con el logotipo, nombre de la 
empresa, eslogan y datos de contacto. Cada proyecto o trabajo realizado, tendrá en su portada 
el nombre de la empresa y logotipo, en caso de no tener portada figurará en el encabezado del 
folio. 
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Folletos informativos de papel sencillo: En el que figura el logotipo de la empresa, el 
nombre, y de que trata la actividad. Se repartirán los sábados en la puerta de entrada de varios 
centros comerciales de distintas ciudades, dentro del ámbito de actuación. 
 
Visitas comerciales: Se visitarán a profesionales informando de nuestros servicios, estas 
visitas irán dirigidas a agencias inmobiliarias, asesorías empresariales y gestores de fincas. 
 
Placa informativa en el portal.  
 
Publicidad mediante Facebook: La ventaja que ofrece Facebook, es la posibilidad de hacer 
publicidad a un público ya segmentado, en este caso se realizará el anuncio para personas 
mayores de 25 años, residentes en la provincia de Barcelona o en la de Girona, la forma de 
pago será por clics. 
 




Tenemos que tener en cuenta que en función del tipo de cliente, este será más o menos 
vulnerable a ser persuadido por las estrategias de marketing. Para persuadir a los clientes las 
estrategias a emplear serán: 
 
Disposición a ayudar: Ofrecer contacto las 24 horas los 365 días al cliente, para resolverle 
sus dudas y problemas.  
 
Empatizar con el cliente: Ponerse siempre en la situación del cliente, y ofrecerle el producto 
que mejor se adapte a sus necesidades. 
 
Mostrar los puntos fuertes del producto: Demostrando el porqué debe adquirir este 




Social Media Marketing: Se creará una página de empresa como perfil en una red social, en 
este caso será Facebook, que se irá actualizando de manera progresiva creando titulares de 
temas de interés general relacionados con la actividad empresarial, que redireccionará a 
nuestro espacio web en el que estará redactado el artículo.  
 
Blog corporativo: En lugar de emplear una web corporativa, se empleará un blog corporativo 
que tendrá una función informativa de los productos o servicios a ofrecer, junto a un apartado 
más interactivo, en el que se publicarán artículos de interés general que fomentarán el debate 
y la participación entre los usuarios. Existirá la opción de poderse suscribir al blog para 
recibir los artículos publicados por correo electrónico. El blog estará compuesto por páginas 
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estáticas y por entradas, siendo las primeras las que darán la información de la empresa 
(presentación, servicios y productos, datos de contacto, donde estamos). 
 
Email Marketing: Se creará una base de datos de clientes a los cuales se les enviará 
información periódicamente. 
 
Marketing mediante buscadores: En este punto se emplearán diversas herramientas para 
posicionarse en los buscadores, esto se consigue mediante: 
o Buena estructura del blog HTML 
o Adquisición de un dominio y alojamiento propios 
o Uso de palabras clave 
o Incremento en contenidos y actualización periódica con contenido relacionado 
con los servicios que se ofrecen a modo de entradas. 
4.7 POLITICAS DE MARKETING MIX 
 
4.7.1 Políticas de Producto 
 
Envase: Los proyectos impresos se entregarán encuadernados en el tamaño de papel idóneo 
en función de los planos, en la portada se reflejará el nombre de la empresa y el logotipo. En 
productos impresos cuyas hojas sean pocas para encuadernar, se entregarán en una carpeta de 
cartón con el logotipo y nombre de la empresa impresos en la portada. 
 
4.7.2 Políticas de Precio 
 
La fijación de precios vendrá determinada en paridad con la competencia, puesto que un 
precio inferior puede dar la sensación de menor calidad, y un precio superior puede dar la 
sensación de abuso. 
 
Además para fijar el precio se tendrá en cuenta la percepción del cliente y el valor que le 
otorga al producto, en lugar de fijar el precio a partir de los costes de producción con un 
margen de beneficio. El método para fijar los precios será el siguiente: 
 
1) ¿Qué es valor para los clientes? 
2) ¿Qué sensibilidad tiene el segmento de clientes antes las variaciones de precio? 
3) Fijación del precio objetivo. 
Una vez se fija el precio, se trabaja en conseguir una estructura de costes que permita tener un 
margen de beneficio. 
 
Los objetivos de la estrategia de precios serán por un lado fidelizar clientes, y por otro 
atraerlos. Para ello se emplearán una serie de medidas enfocadas en el precio: 
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- Estrategia  de descuentos por volumen: Descuento por la contratación de más 
servicios. 
- Estrategia de precios éticos: Adaptado al colectivo al que se dirige. 
 
4.7.3 Políticas de Distribución 
 
Todas las visitas y asesorías se harán a domicilio, de este modo el cliente no tendrá que 
desplazarse. El producto se distribuirá en formato electrónico y/o físico (papel y CD). 
 
Habrá que tener en cuenta los costes de transporte, la distribución será por cuenta propia, 
evitando el uso de intermediarios, empleando un canal directo de distribución (productor-
consumidor), esto será así para crear cercanía con el cliente, cierta tendencia va en 
crecimiento debido a la aparición de internet y la generalización del comercio electrónico. 
 
4.7.4 Políticas de Comunicación 
 
Mirar punto 4.6 Estrategias de publicidad.  
 
La comunicación con el cliente o potencial cliente, además podrá ser: 
- Vía email 
- Telefónica 
- Vía web 
- Vía redes sociales 
- Personalmente en la ubicación que el cliente decida 
Se ofrecerá un servicio continuo con el cliente o futuro cliente, ofreciendo un contacto vía 
email o teléfono las 24 horas 
 
4.8 PRESUPUESTO ANUAL 
 
En marketing habrá dos presupuestos, uno para el primer año en el que hay un gasto mayor 
porque se adquieren elementos que no son necesarios volver a adquirir, como la placa de 
metacrilato y los imanes publicitarios para el vehículo. 
 
El presupuesto anual como expresan las tablas 4.3 y 4.4, quedaría en 955,45 € para el primer 
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Tabla 4.3 Presupuesto primer año 
 
Primer año 
Concepto Unidades Precio unitario Total 
Tarjetas de contacto 9 x 5 cm 1.000 0,12 € 120 € 
Flyers de 21 x 10 cm 10.000 0,0185 € 185 € 
Placa de empresa de metacrilato  
de 40 x 20 cm 
1 60,00 € 60 € 
Anuncio Facebook 1.000 clics 0,50 €/ clic 500,00 € 
Dos imanes para vehículo de 
286 x 439 mm 
2 25,00 € 50 € 
Dominio .es en Cd Mon 1 10,45 € 10,45 € 
Hosting en Cd Mon 1 30,00 € 30,00 € 
Total 955,45 € 
 
Tabla 4.4 Presupuesto para el año segundo y el tercero 
 
Segundo y tercer año 
Concepto Unidades Precio unitario Total 
Tarjetas de contacto 9 x 5 
cm 
1.000 0,12 € 120 € 
Flyers de 21 x 10 cm 10.000 0,0185 € 185 € 
Anuncio Facebook 1.000 clics 0,50 €/ clic 500,00 € 
Dominio propio 1 10,45 € 10,45 € 
Hosting en Cd Mon 1 30,00 € 30,00 € 
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5. PLAN FUNCIONAL Y DE ORGANIZACIÓN 
 
5.1 ORGANIZACIÓN FUNCIONAL DE LA EMPRESA 
 
La empresa se organizará mediante procesos estratégicos, operativos y de soporte, siguiendo 
las directrices de la Norma ISO 9001: 2008 que especifica los requisitos para un Sistema de 
Gestión de la Calidad, adaptable a cualquier organización. 
 
























Cada proceso de la organización será controlable y sometido a un proceso de mejora continua, 
con el fin de poder mejorar o rediseñar cada uno de los procesos. 
 
5.2 PROCESOS ESTRATÉGICOS 
 
5.2.1 Gestionar la Innovación 
 
La innovación irá dirigida hacia:  
- Reingeniería de procesos: Se trata de modificar los procesos mediante la aplicación 
de la tecnología para que sean más eficientes. 
- Reingeniería de productos: Aplicación de la modificación o sustitución de los 
diferentes productos en función de las necesidades de los clientes. 
Procesos Estratégicos 
 








Procesos  de Soporte 
Gestionar la 
documentación 
Gestionar y aprovisionar 
recursos 
Gestionar la 
reducción de costes 
Comunicación 
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Para lograr la reingeniería de procesos y productos, se realiza una recolección de información 
cuyo objetivo es conocer la empresa, el entorno, y las necesidades de los clientes, para 
posteriormente seleccionar la información más relevante, realizar un proyecto de innovación y 
aplicarlo. 
 
Figura 5.2 Subprocesos del proceso gestión de la innovación 
 
Para realizar el estudio se realizarán las siguientes actividades: 
 
- Análisis de mercado: Para conocer el entorno y su evolución, de este modo tener un 
control del interés por parte de los clientes por lo que ofrece la empresa, cuáles pueden 
ser sus necesidades, conocer nuevos segmentos y tamaño de mercado. También tendrá 
el objetivo de conocer a los competidores. Se distribuye entre las siguientes 
actividades: 
o Análisis del contexto 
o Análisis de la demanda 
o Análisis de la oferta 
- Vigilancia tecnológica: Para conocer los avances del entorno en el ámbito de 
actuación de la empresa. Se trata de las siguientes actividades: 
o Captación de información de revistas, internet, contactos, visitas a 
exposiciones y ferias. 
o Análisis de la información 
o Conocimiento 
- Auditoria tecnológica: Permite llevar a cabo acciones en función de las necesidades 
de la empresa, estudiando las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. 
o Análisis DAFO (Debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades) 
o Análisis EFQM (Fundación Europea para la Gestión de la Calidad) 
- Formación continuada: Mediante cursos, ponencias y bibliografía que permita una 
ampliación del conocimiento para poder dar respuesta al mercado. 
- Encuestas a clientes: Permitirá conocer la opinión del cliente, de tal manera que se 
puedan aplicar medidas para mejorar el servicio y el producto. Ver anexo D.  
El proyecto de innovación a su vez, tendrá las siguientes partes: 
 
- Perspectiva: Planteando el foco del proyecto, conocer el problema haciendo un 
diagnostico de los problemas a resolver. 
- Dimensión: Determinar que procesos y subprocesos junto a los productos o servicios 
que van a ser afectados. 
- Calendario: El objetivo se acota en diferentes metas marcadas en el tiempo. 
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- Impacto económico: El coste de la aplicación en euros de las actividades, junto al 
beneficio aproximado en euros de la aplicación de las medidas que permitan conseguir 
la resolución de los problemas. 
5.2.2 Gestionar la Reducción de Costes 
 
Aplicando tres subprocesos: análisis, clasificación y actuación. 
 






- Análisis: Estudio e identificación de los gastos que tiene la empresa uno a uno. 
- Clasificación: Agrupación de los gastos analizados en diferentes categorías: los gastos 
que no se pueden reducir, los que se pueden tomar medidas de control, los que se 
pueden reducir y los que se pueden eliminar.  
- Actuación: Proceder en función del gasto: 
a. Reducir todo lo posible cualquier gasto. 
b. Aplicación de planes de reducción en los gastos controlables. 
c. Eliminar todo gasto que se pueda eliminar. 
5.2.3 Estudio Económico - Financiero 
 
Este proceso tiene como objetivo estudiar el estado económico – financiero de la empresa 
bajo unas premisas, para poder determinar si la empresa está haciendo las cosas bien o las está 
haciendo mal. 
 
Se parte de la idea de que una empresa puede estar sometida a tres tipos de crisis: estratégica, 
de resultados y de liquidez.  
 
- Realización del balance: 
o Determinar si el patrimonio neto es suficiente 
o Determinar la causa del crecimiento del activo y prestar atención en el caso de 
que su crecimiento haya sido causa de un incremento en el pasivo exigible. 
- Realización de cuenta de resultados provisional: 
o Determinar si el resultado es positivo o negativo, y estudiar siempre su causa 
o Determinar si hay crecimientos puntuales de los fondos y estudiar la causa 
- Encuestas de satisfacción al cliente (igual que en el proceso de innovación): 
o Detectar posibles problemas de calidad o efectividad en el producto 
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5.3 PROCESOS OPERACIONALES 
 
5.3.1 Comunicación con el Cliente 
 
 La comunicación con el cliente se realiza a partir de varias vías en función de sus 
necesidades: 
- Email 




5.3.2 Recepción del Cliente 
 
Consiste en el desplazamiento hacia la vivienda o local del cliente. 
 
5.3.3 Prestación del Servicio 
 
Antes de prestar el servicio se deben seguir una serie de pasos mencionados en la figura 5.4. 
 
Figura 5.4 Pasos a dar antes de prestar el servicio 
 
- Estudio de necesidades: Se estudian las necesidades del cliente, mediante preguntas. 
- Elección del producto adecuado: En función de las necesidades. 
- Argumentación: Resaltar las cualidades útiles para el cliente del producto que mejor 
se adapta a las necesidades del cliente, y destacar las cualidades sobre los productos 
similares o sustitutivos de la competencia. 
- Objeciones: Resolución de dudas. 
Prestar el servicio dependerá del grupo de servicio; publicidad inmobiliaria, apertura de 
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- Valoración: Realización del informe profesional, donde se valora la vivienda, 
incluyendo el valor de tasación aproximado según las normativas, y el valor del 
mercado según el método de la comparación. 
- Medios publicitarios: Para el caso concreto, pensar junto al cliente cuáles son los 
medios más adecuados para conseguir dar a conocer el producto. Generalmente los 
medios empleados son: 
o Plano de distribución de la vivienda en dos o tres dimensiones, con brújula de 
orientación. 
o Fotos de interior 
o Ficha de datos  
 Metros cuadrados 
 Número de habitaciones 
 Número de cuartos de baño 
o Lona publicitaria para colgar en el balcón 
o Cartelito para colocar en el portal 
 
- Publicación: Colgar el anuncio en internet en los portales  inmobiliarios líderes de la 
red (Idealista, Fotocasa y Habitaclia), esta acción la puede realizar el cliente, puesto 
que para publicar el anuncio gratuitamente debe registrarse. 
Reforma de vivienda o local 
 
Los siete primeros pasos mostrados en la figura 5.6 representan a la asesoría de la reforma, el 
último paso sería el control de la ejecución de la obra. 
 













- ¿Qué quiere conseguir el cliente con la reforma?: Se trata de tener una primera 
visión de lo que quiere realizar el cliente en su vivienda o local. 
- Solución técnica adecuada y eficiente: En base a lo que nos haya indicado el cliente, 
se elegiría con él las soluciones más adecuadas, teniendo en cuenta la eficiencia 
energética que permita al cliente obtener una rentabilidad económica. 
Se tendrá en cuenta la aplicación de medios que puedan: 
¿Qué quiere conseguir 





Comparar precios de 
contratistas  




Inicio y control de 
obra 
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o Disminuir la demanda interna energética: Actuando en la medida de lo 
posible dentro de la envolvente del edificio, aplicando conceptos de 
rehabilitación energética y arquitectura bioclimática.  
o Aumentar la eficiencia de los equipos: Empleando equipos de alta eficiencia, 
en el caso de que tengan que ser substituidos. 
- Presupuesto orientativo: Una vez seleccionadas las soluciones técnicas definidas, se 
realiza el presupuesto en base a precios oficiales, en concreto la base de precios del 
Instituto de Tecnología de la Construcción de Cataluña (ITEC). 
- Comparar precios de contratistas y autónomos: Una vez que está realizado el 
presupuesto orientativo de la solución técnica elegida, se buscan los contratistas 
necesarios para realizar la obra, comparando los precios con los obtenidos a través de 
la base de precios oficial. 
- Presupuesto real: Substitución de los precios oficiales por los reales. 
- Planificación y organización: Realización de la planificación inicial en base a la 
duración, y el posible solape de los diferentes trabajos, junto a los recursos 
disponibles. 
- Disponibilidad de contratistas: Una vez seleccionados los contratistas se confirma la 
disponibilidad de los mismos. 
- Inicio y control de obras 
Apertura de comercios 
 









- Ayuda en la planificación del negocio: Se trata de ayudar en la redacción del plan de 
empresa, tanto del plan completo como de alguna de sus partes. 
- ¿El local es adecuado?: En función de urbanismo, en un local se puede o no realizar 
una actividad, por tanto antes de plantearse realizar la actividad hay que asegurarse 
que el local en el que se pretende realizar la actividad es apto. 
- ¿Hay que realizar obras?: En función del local y la actividad a realizar, se pueden 
requerir o no realizar obras, en el caso de que sea obra mayor habrá que pedir la 
colaboración de arquitecto. 
- Redacción de la documentación: Una vez se tiene clara la actividad y el local, se 
puede preguntar en urbanismo qué documentación es necesaria aportar para poder 






¿El local es 
adecuado? 
 
Redacción de la 
documentación 
¿Hay que hacer 
obras? 
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Informes y certificados 
 






- ¿Qué tipo de informe necesita el cliente?: Normalmente el cliente que solicite este 
servicio será porque quiere alquilar o vender su vivienda, por tanto, puede 
aprovecharse esta situación para iniciar un proceso de publicidad inmobiliaria. 
- Visita y mediciones: Sea cuál sea el tipo de documento hay que realizar una visita al 
domicilio y tomar mediciones. 
- Redacción: La documentación que necesita el cliente; Certificado de Eficiencia 
Energética, Inspección Técnica del Edificio (ITE) o cédula de habitabilidad. 
5.4 PROCESOS DE SOPORTE 
 
5.4.1 Gestión de la Documentación 
 
La gestiona la gestoría, mirar el apartado“6. Plan Jurídico y Fiscal” del presente trabajo. 
 
5.4.2 Gestión y Aprovisionamiento de Recursos 
 
Aportar a la empresa el material de oficina necesario para el funcionamiento de forma 
periódica. Para ello se establece un mínimo de stock: 
- 500 folios DIN A4 
- 1 cartucho de tinta de cada color disponible 
- 5 bolígrafos de cada color (azul, rojo, negro) 
- 5 lápices 
Cuando se está por debajo de este mínimo se compra material. 
  
¿Qué tipo de informe 
necesita el cliente? 
Visita y mediciones Redacción 
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6. PLAN JURIDICO Y FISCAL 
 
6.1 DETERMINACIÓN DE LA FORMA JURÍDICA 
 
La sociedad mercantil elegida es la Sociedad Limitada Unipersonal (SLU). Los motivos de 
esta elección son en primer lugar el mínimo de aportación de capital necesario para constituir 
la empresa de 3.000 €, en segundo lugar, es que esta modalidad jurídica permite la 
desgravación total del IVA en los elementos necesarios para realizar la actividad, la 
responsabilidad civil es limitada, con lo que se responde con el capital aportado, y 
especialmente, por ser la forma jurídica más adecuada al tamaño de la empresa que quiero 
montar. 
 
Permite además tener una mejor imagen corporativa frente al empresario individual, pudiendo 
crear un valor añadido percibido por el cliente. 
 
6.2 TRAMITES DE CONSTITUCIÓN Y PUESTA EN MARCHA 
 
Para constituir la sociedad se tienen que realizar una serie de trámites: 
 
- Certificación negativa de denominación social: Antes de iniciar  el negocio hay que 
ponerle un nombre, por eso una vez elegido el nombre hay que comprobar que no 
coincida con el nombre de otra sociedad, entonces, hay que solicitar un certificado de 
no-coincidencia en el Registro Mercantil Central. Se puede realizar por correo 
electrónico en http://www.rmc.es. Posteriormente se presenta la certificación en el 
acto de  de escritura de constitución y en la inscripción en el registro mercantil. 
- Escritura pública: Consiste en la redacción y firma de la escritura de constitución de 
la sociedad, se solicita a la Notaria la preparación de la documentación que tardará 
unos cinco días hábiles. Para que la notaria prepare el documento habrá que aportar: 
o La certificación negativa de nombre no coincidente 
o Certificado de depósito capital social 
o Estatutos, la notaria suele encargarse de la redacción 
- Obtención del CIF: Constituida legalmente la sociedad, en 30 días hay que solicitar 
el código de identificación fiscal. La solicitud se realiza a la delegación de hacienda de 
la provincia y hay que presentar: 
o Impreso oficial Modelo 037 
o Fotocopia del DNI 
o Fotocopia de la escritura de la constitución de la sociedad. 
El CIF obtenido tendrá una validez de 6 meses y antes de finalizar el periodo habrá 
que pedir el definitivo, mediante los documentos siguientes: 
o Resguardo del modelo de solicitud presentado 
o Original de la primera copia de escritura de constitución 
o Fotocopia de la inscripción en el registro mercantil. 
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- Impuesto de Transmisiones Patrimoniales: Para constituir la sociedad hay que 
pagar el impuesto a los treinta días hábiles siguientes al otorgamiento de la escritura. 
El pago se hace en la delegación territorial de la comunidad modelo 600. 
- Inscripción al registro mercantil: La inscripción sirve para hacer conocer la 
situación jurídico-mercantil. La inscripción se solicita en el registro mercantil de la 
provincia dentro del mes siguiente de la fecha de otorgamiento de la escritura pública, 
presentando: 
o Copia de la escritura pública de constitución 
o Certificación del registro general de sociedad mercantil relativo a la no 
coincidencia del nombre. 
o Documento que justifique el pago del impuesto de transmisiones patrimoniales 
y actos jurídicos documentados. 
- Alta en el IAE: Antes del inicio de la actividad (dentro de los 10 días anteriores) bajo 
los epígrafes que correspondan. El alta y la declaración se hace según el modelo 
oficial (846 para actividades provinciales y nacionales), en la delegación de hacienda, 
hay que adjuntar una fotocopia del NIF del promotor y el CIF de la sociedad. 
- Legalización de los libros oficiales: En la empresa hay que llevar una contabilidad 
ordenada, un libro diario y otro para inventario y cuentas anuales. Por cuestiones 
fiscales también hay que llevar unos libros auxiliares, que en el caso de las sociedades 
será el libro de actos junto al libro de registro de socios. 
- Alta en el régimen especial de autónomos: Este trámite es necesario para el 
administrador de la empresa, en este caso, yo sería el administrador de la sociedad 
puesto que sería el único socio. 
El trámite se realiza en la administración de la tesorería de la Seguridad Social de la 
provincia, se tiene para realizarlo 30 días hábiles después del alta en la declaración 
censal con el modelo 036, se necesita: 
o Impreso oficial cuadruplicado 
o Declaración censal 
o CIF Sociedad 
o Escritura pública de constitución  
o DNI del solicitante 
Hay que tener presente que junto a este trámite es indispensable para poder desarrollar 
la actividad de arquitecto técnico la necesidad de colegiarse en el colegio profesional 
correspondiente y además disponer del seguro de responsabilidad profesional 
obligatorio. Tanto la colegiación como el seguro, son responsabilidad de la persona 
que ejerce y no de la sociedad. 
 
- Comunicación de apertura del centro de trabajo: Se realiza al a dirección general 
de trabajo mediante el impreso oficial, se tienen 30 días después del inicio de la 
actividad. 
- Adquisición y sellado del libro de visitas: El libro de visitas tiene los datos de la 
empresa y es donde se anotarán las inspecciones de trabajo. El libro de matricula es el 
que tiene los datos de los trabajadores contratados. Se adquiere en las librerías y se 
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legaliza en la dirección provincial de trabajo. Se debe adquirir y sellar como mucho a 
los 30 días siguientes del inicio de la actividad. 
- Solicitud de licencia de apertura: No será necesaria puesto que la actividad se 
realiza sin local. 
6.3 GASTOS DE CONSTITUCIÓN Y PUESTA EN MARCHA 
 
Una vez determinados los pasos a realizar para constituir la actividad, se pueden estimar los 
gastos de constitución presentes en la tabla 6.1 a lo que hay que añadir los gastos en materia 
de protección intelectual determinados en la tabla 6.2. 
 
Tabla 6.1 Gastos de constitución 
 
Gasto Cantidad 
Certificado negativo de denominación social 20 € 
Escritura pública 320 € 
Autoliquidación del Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales 
(I.T.P) y los Actos Jurídicos Documentados (/A.J.D) 
1% del capital 
Inscripción al registro mercantil 130 € 
Legalización libros de comercio 20 € 
Adquisición y sellado de los libros de visita y de matrícula de los 
trabajadores 
35 € 
Total 595 € 
 
Tabla 6.2 Protección de la propiedad intelectual 
 
Gasto Cantidad 
Patentes, marcas, etc..  
Nombre comercial 140,33 € 
Logotipo comercial  




Las sociedades mercantiles tienen que pagar los siguientes impuestos: 
 
- Impuesto sobre Actividades Económicas (TAE): Pagan este impuesto las 
sociedades que facturen más de un millón de euros al año. 
- Impuesto de sociedades: Los pagan todas las sociedades, tributa sobre los beneficios 
obtenidos por la empresa que obtengamos en la cuenta de pérdidas y ganancias. Las 
empresas cuya facturación es inferior a 8 millones de euros al año pagan un 25%. Se 
paga una vez al año al final del ejercicio económico. 
- Impuesto sobre el valor añadido: Se realizará en el régimen general cuyas 
obligaciones son: 
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o Expedir y entregar la factura a los clientes y conservar copia, pero se podrá 
emitir en su lugar un tique cuando el importe no exceda de 3.000 € con IVA 
incluido. 
o Exigir factura a los proveedores para poder deducir el IVA soportado. 
o Llevar los libros de registro de: 
 Facturas expedidas 
 Facturas recibidas 
 Bienes de inversión 
 Operaciones intracomunitarias 
o Se deben presentar cuatro declaraciones trimestrales en el modelo 303, entre el 
día 1 y 20 de abril, julio y octubre y el cuarto trimestre entre el 1 y el 30 de 
enero del año siguiente. 
o El último trimestre del modelo 303 se presentará de forma simultánea con la 
declaración resumen anual del modelo 390 
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7. PLAN DE PRODUCCIÓN 
 
7.1 DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO 
 
Publicidad inmobiliaria: En este campo de actividad se realizará una visita al inmueble, 
ofreciendo una valoración del mismo, y una asesoría de cómo publicitarlo sin ayudas de 
agencias inmobiliarias, a partir de este punto se ofrecen todos los medios necesarios para dar a 
conocer el inmueble. 
 
- Asesoría de publicidad del inmueble e informe de valoración de la vivienda 
- Planta de distribución en dos dimensiones 
- Planta de distribución en tres dimensiones 
- Medios varios: 
o Cartel de se vende personalizado para el exterior 
o Plantilla personalizada para el portal con número de teléfono. 
o Ayuda en publicación en internet a nombre del cliente 
Apertura de comercios: Por un lado se ofrece asesoría en la redacción del plan de empresa, 
mediante un apoyo sobre los conceptos clave que necesita el cliente para realizar un plan de 
empresa, y dotarle de las herramientas necesarias. Además, se ofrece la redacción de la 
documentación técnica que permite solicitar la licencia de apertura al ayuntamiento, salvo el 
proyecto de instalaciones, que en caso de ser necesario se cederá este último a un industrial. 
 
- Asesoría en la redacción del plan de empresa 
- Estudio de viabilidad de la idea 
- Redacción de la documentación técnica necesaria para abrir el negocio 
o Memoria simplificada 
o Proyecto de actividad 
Reformas y decoración: Se ofrece un servicio de asesoría al cliente y uno para dirigir la 
obra. 
 
- Asesoría: Es un servicio sin coste para el cliente, cuyo fin consiste en elegir la 
solución técnica más adecuada. La finalidad es poner en contacto al cliente con 
uno o varios industriales. 
- Dirección de la ejecución de la obra 
Informes y certificados: 
 
- Certificado de Eficiencia Energética 
- Cédula de habitabilidad de segunda ocupación. 
- Inspección Técnica de Edificio. 
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7.2 PREVISIÓN DE VENTAS 
 
La previsión en potencia (tabla 7.1), se obtiene de la multiplicación del mercado potencial por 
la cuota de mercado, estos datos se obtienen del estudio de mercado, concretamente de las 
tablas 3.13 y 3.15, suponiendo un mercado uniformemente repartido. 
 
Tabla 7.1 Previsión de ventas en potencia. 
 
Previsión de ventas en potencia (unidades) 
Servicio Mercado  Cuota de mercado 
Previsión en 
potencia 
1) Asesoría y valoración del inmueble 72.488 1 / 47.133 2 
2) Medios auxiliares  72.488 1 / 47.133 2 
3) Delineación en 2D 3.451 1 / 245 14 
4) Delineación en 3D 69.039 1 / 245 282 
5) Asesoría en planes de empresa 9.670 1 / 1.217 8 
6) Estudio viabilidad 15.798 1 / 1.217 13 
7) Legalización actividades con proyecto 5.610 1 / 3.528 2 
8) Legalización actividades simplificada 13.089 1 / 3.528 4 
9) Obra menor: Asesoría 23.655 1 / 2.310 10 
10) Obra menor: Obra 23.655 1 / 22.380 1 
11) Cédula habitabilidad segunda ocupación 54.000 1 / 2.065 26 
12) Inspección Técnica de Edificio 24.509 1 / 2.065 12 
13) Certificado Eficiencia Energética 61.510 1 / 2.065 30 
 
A partir de la previsión de ventas en potencia, teniendo en cuenta un mercado uniformemente 
repartido, se realiza otra previsión a tres años más pesimista, esto se realiza de este modo 
porque en la tabla 7.1 se expresa el mercado en potencia, 
 
Hay que tener en cuenta, que una empresa nueva tiene dificultades para conseguir cuota de 
mercado, obteniendo finalmente los datos de la tabla 7.2. 
 
Para determinar los precios sin el Impuesto sobre Valor Añadido (IVA), se han observado los 
datos obtenidos en el estudio de mercado del presente trabajo, poniendo precios similares a 
los de la competencia. 
 
El precio fijado en la asesoría de obra menor es orientativo, puesto que para el cliente es 
totalmente gratuita, la retribución que se recibe por ese trabajo es por parte de la empresa que 
ponemos en  contacto con el cliente, cobrando una comisión del 3 %. Para poder realizar un 
cálculo en el estudio de viabilidad, se ha considerado un ingreso de 250 €, teniendo en cuenta 
el coste que puede suponer una reforma media obtenido de la web “habitissimo.es”. 
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Tabla 7.2 Previsión de ventas aproximada a tres años, en unidades 
 
Servicio Año 1 Año 2 Año 3 
Precios sin 
IVA 
1) Asesoría y valoración del inmueble 2 4 5 0,00 € 
2) Medios auxiliares  2 4 5 50,00 € 
3) Delineación en 2D 5 10 12 90,00 € 
4) Delineación en 3D 7 13 16 120,00 € 
5) Asesoría en planes de empresa 4 6 8 50,00 € 
6) Estudio viabilidad 6 8 10 200,00 € 
7) Legalización actividades con proyecto 0 0 1 1.000,00 € 
8) Legalización actividades simplificada 1 2 3 600,00 € 
9) Obra menor: Asesoría 2 2 4 250,00 € 
10) Obra menor: Obra 0 0 1 400,00 € 
11) Cédula habitabilidad segunda ocupación 5 10 12 80,00 € 
12) Inspección Técnica de Edificio 2 4 5 450,00 € 
13) Certificado Eficiencia Energética 4 5 7 110,00 € 
 
7.3 INVERSIONES, VIDA ÚTIL Y AMORTIZACIONES 
 
En la tabla 7.3 se presenta las inversiones y las amortizaciones de la empresa, entendiendo 
como inversiones, todos aquellos elementos que hay que adquirir para poder iniciar la 
actividad, y que sean fácilmente amortizables. 
 
Los elementos de la inversión se dividen en: maquinaria, herramientas y mobiliario. Cada 
elemento de inversión, tiene una vida útil aproximada que permite calcular la amortización 
anual. 
 
Finalmente se obtiene: 
- Una inversión inicial de 1.721,33 € . 
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Tablas  7.3 Inversiones y vida útil 
 
Inversiones Amortizaciones 




Ordenador portátil 500 € 3 años 166,67 € 
Impresora 80 € 4 años 20 € 
Teléfono móvil 20 € 2 años 10 € 
Herramientas 
Metro laser Leica Disto 
D210 
175 € 10 años 17,5 € 
Metro clásico 1 € 10 años 0,1 € 
Calzado de seguridad 20 € 5 años 4 € 
Casco 2 € 6 años 0,34 € 
Calculadora 3 € 10 años 0,3 € 
Mobiliario 
Módulo almacenaje 65 € 15 años 4,33 € 
Escritorio 60 € 10 años 6 € 








140,33 €   





La financiación de la inversión será a través de capital aportado, puesto que la inversión es 
reducida y la estructura empresarial será de tamaño pequeño, de este modo poder adaptarse a 
un modelo de empresa “Low Cost”.  
 
La inversión se cubrirá con aportación de capital, por ello, se aportará 7.300 € para iniciar la 
actividad y constituir la empresa. 
 
7.5 COSTES DE LA ACTIVIDAD 
 
7.5.1 Costes Fijos 
 
Son los costes presentes en la empresa tanto si se produce como si no se produce. Se 
contratará una gestoría empresarial, una línea de teléfono móvil, y se pagará la parte 
proporcional de suministros de la vivienda teniendo en cuenta el porcentaje de metros 
cuadrados que ocupa la actividad, estos suministros serán: agua, luz e internet. 
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El administrador tendrá una retribución que cubra la cuota de autónomos, la colegiación y el 
seguro profesional, para el primer y segundo año, cuyo valor será de 2.860 € anuales como 
muestra la tabla 7.4.  
 
 Tabla 7.4 Salario del administrador para el primer año en especie 
 
Concepto Cuota (anual) 
Cuota de autónomos 2.124 € 
Colegiación 96 € 
Seguro profesional 640 € 
Total 2.860 € 
 
A partir del tercer año con un crecimiento previsto en las ventas, el sueldo del administrador 
pasará a ser de 9.500 €/ anuales. 
 
Tabla 7.5 Costes fijos 
 
Costes fijos anuales 
Concepto Primer año Segundo año Tercer año 
Amortizaciones 249,23 € 249,23 € 249,23 € 
Administrador  2.860 € 2.860 € 9.500 € 
Gestoría fiscal 1.068 € 1.068 € 1.068 
Comunicaciones 360 € 360 € 360 € 
Suministros 264 € 264 € 264 € 
Publicidad  955,45 € 845,45 € 845,45 € 
Total 5.756,68 € 5.646,68 € 12.286,68 € 
 
7.5.2 Costes Variables 
 
Los costes variables dependen de la actividad, y por lo tanto es difícil cuantificarlos. El coste 
del desplazamiento unitario se ha obtenido realizando la media de lo que cuesta desplazarse 
por Mataró desde Mataró (0€), de Mataró a Barcelona (6,50 €) y de Mataró a Girona (12 €). 
Obteniendo un valor de 7,16 € redondeado a 7,20 €. 
 
El coste de visado se ha obtenido a través del Colegio de Ingenieros de Edificación y 
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Tabla 7.6 Costes variables 
 
Servicio Material  Visado Desplazamiento 
Asesoría y valoración del inmueble 1 € 0 € 7,2 € 
Medios auxiliares 30 € 0 € 7,2 € 
Delineación en 2D 1 € 0 € 7,2 € 
Delineación en 3D 2 € 0 € 7,2 € 
Asesoría en planes de empresa 1 € 0 € 7,2 € 
Plan viabilidad 1 € 0 € 7,2 € 
Legalización actividades con proyecto 20 € 55 € 21,6 € 
Legalización actividades simplificada 15 € 55 € 14,4 € 
Obra menor: Asesoría 1 € 0 € 7,2 € 
Obra menor: Obra 5 € 0 € 144 € 
Cédula habitabilidad segunda ocupación 1 € 16 € 7,2 € 
Inspección Técnica de Edificio 1 € 30 € 7,2 € 
Certificado Eficiencia Energética 5 € 36 € 7,2 € 
 
7.5.3 Costes Totales 
 
Por último se tendrán en cuenta los costes totales, sumando los costes fijos y los variables. 
Los costes variables se han obtenido multiplicando los valores de la tabla 7.6 con la cuota de 
mercado obtenida en la tabla 7.2. 
 
Tabla 7.7 Costes totales 
 
Servicio Costes fijos Costes variables 
Costes 
totales 
Año 1 5.756,68 € 1.058,40 € 6.815,08 € 
Año 2 5.646,68 € 1.319,00 € 6.965,68 € 
Año 3 12.286,68 € 1.970,60 € 14.257,28 € 
 
El coste total va creciendo año tras año, entre el  segundo año y el tercero hay un fuerte 
incremento de los costes, este incremento se debe, al crecimiento de los costes variables a 
consecuencia del aumento de la actividad, y de los costes fijos por el incremento de la nómina 
del administrador.   
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8. PLAN DE VIABILIDAD 
 
8.1 INGRESOS TOTALES 
 
Con la previsión de ventas y los ingresos previstos para cada producto presentes en la tabla 
7.2, obtenemos los ingresos estimados los tres años de estudio, mostrados en la tabla 8.1. 
 
Tabla 8.1 Ingresos por la ventas 
 
Servicio Año 1 Año 2 Año 3 
Asesoría y valoración del inmueble 0,00 € 0,00 € 0,00 € 
Medios auxiliares 100,00 € 200,00 € 250,00 € 
Delineación en 2D 450,00 € 900,00 € 1.080,00 € 
Delineación en 3D 840,00 € 1.560,00 € 1.920,00 € 
Asesoría en planes de empresa 200,00 € 300,00 € 400,00 € 
Plan Viabilidad 1.200,00 € 1.600,00 € 2.000,00 € 
Legalización actividades con 
proyecto 
0,00 € 0,00 € 1.000,00 € 
Legalización actividades 
simplificada 
600,00 € 1.200,00 € 1.800,00 € 
Obra menor: Asesoría 500,00 € 500,00 € 1.000,00 € 
Obra menor: Obra 0,00 € 0,00 € 400,00 € 
Cédula habitabilidad segunda 
ocupación 
400,00 € 800,00 € 960,00 € 
Inspección Técnica de Edificio 900,00 € 1.800,00 € 2.250,00 € 
Certificado Eficiencia Energética 1.100,00 € 550,00 € 770,00 € 




A partir de los datos obtenidos en el plan de producción, se realiza la tesorería del negocio. 
Ésta está realizada a tres años, y se puede ver en la tabla 8.2. 
 
En el gráfico presente en la figura 8.1, se puede apreciar como los gastos van creciendo, esto 
es debido principalmente al incremento de los costes variables, que son incrementados al 
aumentar la actividad. 
 
El saldo se mantiene positivo en todo momento, pero los beneficios caen a pesar del 
incremento de ventas. Esto se debe a por un lado, el incremento del gasto en la nómina del 
administrador en el tercer año, y al no haber más inyección de capital privado en la empresa, 
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Tabla 8.2 Tesorería a tres años en euros 
 
Entradas de dinero Año 1 Año 2 Año 3 
Aportación empresario 7.300,00 0,00 0,00 
Créditos  0,00 0,00 0,00 
Ventas 6.290,00 9.410,00 13.830,00 
Subvenciones 0,00 0,00 0,00 
Intereses 14,00 24,35 79,60 
Otros 0,00 0,00 0,00 
Total 13.604,00 9.434,35 13.909,60 
  
Salida de dinero Año 1 Año 2 Año 3 
Compras activo fijo 1.721,33 0,00 0,00 
Material oficina 99,00 117,00 183,00 
Visados 555,00 570,00 814,00 
Gasoil 280,80 417,60 705,60 
Suministros 264,00 264,00 264,00 
Devolución de 
prestamos 0,00 0,00 0,00 
Sueldos 2.860,00 2.860,00 9.500,00 
Publicidad 955,45 845,45 845,45 
Telefonía móvil 360,00 360,00 360,00 
Seguros 0,00 0,00 0,00 
Impuestos 0,00 884,12 55,30 
Gestoría fiscal 1.068,00 1.068,00 1.068,00 
Total 8.163,58 7.386,17 13.684,75 
Entradas - Salidas 5.440,42 2.048,18 114,25 
Saldo 5.440,42 7.488,60 7.602,85 
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8.3 CUENTA DE RESULTADOS PROVISIONAL 
 
Tabla 8.3 Cuenta de resultados provisional 
 
INGRESOS Año 1 Año 2 Año 3 
Ingresos de explotación 6.290,00 9.410,00 13.830,00 
Ingresos financieros 14,00 24,35 79,60 
Ingresos extraordinarios 0,00 0 0 
TOTAL INGRESOS 6.304,00 9.434,35 13.909,60 
GASTOS Año 1 Año 2 Año 3 
Gastos de explotación       
     Compras       
     Materias primas 99,00 117,00 183,00 
     Servicios       
     Alquiler 0,00 0,00 0,00 
     Gestoría 1.068,00 1.068,00 1.068,00 
     Seguros 0,00 0,00 0,00 
     Transportes 280,80 417,6 705,6 
     Visados 555,00 570 814 
     Publicidad  955,45 845,45 845,45 
     Mantenimiento vehículo 0,00 0,00 0,00 
     Comunicaciones 360,00 360,00 360,00 
     Tributos       
     Impuestos 0,00 0,00 0,00 
     Gastos de personal       
     Sueldo 2.860,00 2.860,00 9.500,00 
     Amortizaciones       
     Inmovilizado (amortización) 249,23 249,23 249,23 
     Establecimiento 595,00     
     Nombre comercial 140,33     
Gastos financieros       
Gastos extraordinarios       
TOTAL GASTOS 7.162,81 6.487,28 13.725,28 
RESULTADO Año 1 Año 2 Año 3 
Resultados explotación -872,81 2.922,72 104,72 
Resultado financiero 14,00 24,35 79,60 
Resultado actividad ordinaria -858,81 2.947,07 184,32 
Resultado extraordinario 0,00 0,00 0,00 
Resultado ante impuestos -858,81 2.947,07 184,32 
Impuesto de sociedades 0,00 884,12 55,30 
Resultado ejercicio -858,81 2.062,95 129,03 
 
 Plan de empresa: Gabinete de Arquitectura Técnica 54 
Los resultados en el primer año serían negativos debido al incremento del gasto fijo, y a los 
ingresos reducidos. En el segundo año, los gastos fijos se reducen y aumentan los ingresos, 




Tabla 8.4 Balance inicial y final de tres años. 
 
ACTIVO Inicio Año 1 Año 2 Año 3 
Activo Fijo         
  Inmovilizado Inmaterial         
    Gastos de constitución 595,00 595,00 595,00 595,00 
    Nombre comercial 140,33 140,33 140,33 140,33 
  Inmovilizado Material         
     Maquinaria 600,00 600,00 600,00 600,00 
     Mobiliario 185,00 185,00 185,00 185,00 
     Herramientas 201,00 201,00 201,00 201,00 
  Amortización Inmovilizado   -249,23 -498,47 -747,70 
Total Activo Fijo 1.721,33 1.472,10 1.222,86 973,63 
          
Activo Corriente         
   Realizable 
   Existencias         
   Disponible         
     Banco 5.278,67 5.440,42 7.488,60 7.658,15 
Total Activo Corriente 5.278,67 5.440,42 7.488,60 7.658,15 
          
TOTAL ACTIVO 7.000,00 6.912,52 8.711,46 8.631,78 
          
PASIVO Inicio Año 1 Año 2 Año 3 
Pasivo Fijo         
    Exigible a largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 
Total Pasivo Fijo 0,00 0,00 0,00 0,00 
          
Pasivo Corriente         
    Exigible a corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 
Total Pasivo Corriente 0,00 0,00 0,00 0,00 
          
Patrimonio Neto 7.000,00 6.912,52 8.711,46 8.631,78 




                                                       
El balance presenta un incremento general en el patrimonio neto, salvo en el tercer año en el 
que cae ligeramente, esto se 
amortizaciones, y al poco crecimiento del circulante debido al incremento en gastos.
obstante, la situación de la empresa 
largo plazo. 
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9. CONCLUSIÓN 
 
La economía española actual a traviesa una profunda recesión con un continuo crecimiento 
del desempleo. Se prevé, según la opinión de algunos expertos, que el Producto Interior Bruto 
(PIB) español se situé a niveles de 2001, todo parece indicar un estancamiento de la 
economía.  
 
Todo ello, también está afectado por la dependencia de las energías limitadas, que además de 
impedir el crecimiento por meras cuestiones físicas, verán incrementados sus precios. Un 
ejemplo es el caso del petróleo, cuya producción máxima se dio en el año 2004, en 
consecuencia es muy probable que el precio siga en aumento. 
 
El sector inmobiliario y la construcción están sufriendo la peor parte de esta aguda crisis, 
afectando de una forma significativa a la construcción de viviendas y a la venta de las 
mismas, tanto de obra nueva como de segunda mano, reduciendo de una forma progresiva el 
precio de los bienes inmobiliarios. Según los expertos, no es descabelladlo pensar en que los 
precios puedan llegar a situarse a niveles de 1998. De todos modos, estudiando las previsiones 
que da Euroconstruct es difícil imaginar en España un crecimiento en el corto plazo del sector 
de la construcción. 
 
La competencia en las actividades que se plantean dentro de la arquitectura técnica es muy 
elevada, lo que hace que los precios de los servicios no dejen un margen de beneficio 
suficiente y en algunos casos, dicho margen resultar ser irrisorio, como puede ser el caso de la 
cédulas de habitabilidad de segunda ocupación cuyo precio en algunos casos llega a los 60 €, 
¿qué ocurre si a esos 60 € les quitamos el IVA, IRPF, tasa de visado, gastos de transporte para 
tomar mediciones?, por no hablar, del pago del PREMAAT o RETA, colegiación y seguro de 
responsabilidad civil, todo ello, hace que algunos precios fijados por libre mercado, por 
nuestros propios compañeros, liquiden a la profesión. 
 
Ni las reformas ni la rehabilitación han sido capaces de dar una alternativa a la obra nueva, 
puesto que tanto el volumen de unas como de las otras se ha reducido de forma significativa, 
con una considerable competencia.  
 
En definitiva se acaba proyectando una idea de negocio basada en la austeridad en lo que a 
infraestructura se refiere, ofreciendo una lista de productos que no dependan de la obra nueva 
y que intenten tocar la apertura de nuevos negocios para lo que quizás seamos los técnicos 
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11. ANEXOS 
 
En el presente apartado se presentan los anexos necesarios para la confección del presente 
trabajo. El anexo J, es el realizado para conseguir la competencia de la tercera lengua 
requerida según la Normativa Académica General de la UPC, traduciendo parte del trabajo a 
la lengua inglesa. 
 
Lista de anexos: 
 
Anexo A: Perfil del promotor de la idea 
       
Anexo B: Encuesta 
 
Anexo C: Estimación del tamaño de mercado 
 
Anexo D: Cuestionario de satisfacción del cliente 
 
Anexo E: Entrevista a Santiago Niño Becerra 
 
Anexo F: Entrevista a empresario del sector 
 
Anexo G: Evolución del mercado de la construcción y la actividad inmobiliaria 
 
Anexo H: Tendencias según empresas del sector  
 
Anexo I: Entrevista a expertos del sector 
 
Anexo J: 30 percent of memory core in english 
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Formación académica y complementaria 
 
• Grado en Ciencias y Tecnologías  de la Edificación (Arquitectura técnica) - Escola 
Politècnica Superior d’Edificació de Barcelona (EPSEB).  
• Curso en Especialización 3D Max Design - Fundación CIM, Barcelona.  
• Grado Superior en Aplicación y Desarrollo de proyectos de construcción - IES Miquel 
Biada de Mataró.  




• Protección Civil en Ayuntamiento de Mataró (2011) 
Funciones realizadas: desarrollo de planes de autoprotección en edificios públicos y 
actualización de archivo de la administración pública.  Cálculo y diseño de la 
evacuación, detectar zonas de riesgo, medidas de seguridad (en especial contra 
incendios) etc… 
• Serfin RVSL Ingeniería de telecomunicaciones (2006-2008) 
Funciones realizadas: Grafiado de las instalaciones de telecomunicaciones en 
viviendas y urbanizaciones. Grafiado de instalaciones contra incendios y megafonía 
en residencias y hoteles. 
• Mercadona (2010) 
Funciones realizadas: Reposición y cajas. 
• AKI Bricolaje (2009) 
Funciones realizadas: Reposición y venta de producto. 
 
Habilidades    
 
• Técnicas: 
Conocimiento del proceso constructivo e instalaciones 
Valoraciones (inmobiliarias y de seguros), peritaciones e informes 
Delineación de todo tipo (instalaciones, detalles etc…) 
Mediciones y presupuestos 
Planes de empresa (análisis de mercado, marketing, viabilidad y organización de 
empresas) 
Conocimientos de varias normativas: REBT, CTE, RSCI, algo de RITE, entre otras 
 
López Pavón, Santiago 
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• Comunicativas: 
Venta y atención al cliente  
Atención telefónica  
• Organización y Gestión: 
Comprensión de balances, cuenta de resultados y tesorería 
Manejo de archivos (creación y actualización) 
Organización de procesos empresariales conforme a la normativa de Calidad ISO 





• Autocad a nivel avanzado y nociones de varios programas de CAD 
• Office (Word, excel, power point) y Windows 
• 3D Max Design 





• Catalán: nativo 
• Castellano: nativo 
• Inglés: Nivel de Bachillerato 
Otros datos 
 
• Permiso de Conducir B. 
 
  
 Plan de empresa: Gabinete de Arquitectura Técnica 62 
ANEXO B: ENCUESTA 
1. METODOLOGÍA 
 
Esta encuesta se realizó de forma física por el centro de Mataró, y virtualmente a través de 
Google Docs. En total se han realizado 135 encuestas, todo y que no es una muestra 
representativa para un estudio de mercado, es una buena herramienta para encaminar la idea y 
poder ver que es lo que espera la gente. 
 
La encuesta trata varios temas: 
- Mercado inmobiliario: De la pregunta 1 a la 4. 
- Reformas: De la pregunta 5 a la 7. 
- Apertura de comercios: De la pregunta 8 a la 14. 
- Preguntas demográficas: Las restantes. 
2. LA ENCUESTA 
 
1) ¿Considera que las comisiones que se llevan las inmobiliarias para vender o alquilar un 
piso son excesivas? 
Ο Sí         Ο No 
 
2) ¿Cuándo busca piso o mira para curiosear, qué medios utiliza? 
Ο Internet       Ο Revistas 
Ο Agencias inmobiliarias     Ο Periódicos 
Ο Otros 
 
3) ¿Qué le gustaría ver en un anuncio de un inmueble? 
 
¿Qué le gustaría ver en un anuncio? 
(marque con una X) 
Otros 
 Fotos de exterior  
 Fotos de interior  
 Plano de distribución  
 Precio  
 Fotos del entorno  
 Características (número habitaciones, 
metros cuadrados etc…) 
 
 
4) Independientemente de los contestado en la pregunta anterior, le gustaría encontrar este 
tipo de imagen en un anuncio de un inmueble? (ver figura B.1) 
 









5) ¿Por qué? (en referencia a la pregunta anterior) 
 
 
6) ¿Qué valora más de una reforma? 
 
Ο Precio     Ο Cumplir los tiempos de entrega 
Ο Calidad     Ο Diseño 
Ο Otros 
 
7) ¿Reformaría su vivienda si el ahorro energético consiguiese que recuperase lo invertido? 
 
Ο Sí (pasar a pregunta 8)       
Ο Dependería de cuando recuperaría lo invertido (pasar a 7ª) 
Ο No (pasar a pregunta 8) 
 
7a) ¿De cuánto tiempo dependería recuperar lo invertido? 
 
8) ¿Tiene o ha tenido usted algún negocio? 
 
Ο Sí (pasar a 8ª)    Ο No (pasar a 9) 
 
8a) ¿Qué inconvenientes encontró en el momento de abrirlo? (pasar a pregunta 13) 
 
 9) ¿Ha pensado alguna vez en serio en abrir un negocio? 
 
Ο Sí      Ο No (pasara pregunta 15) 
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10)  ¿Qué factores le han frenado o le habían frenado para seguir con la idea de abrir un 
negocio? 
 
11) ¿Sabe que algunas veces se necesita una licencia de actividad para abrir un negocio? 
 
Ο Sí      Ο No (pasar a pregunta 13) 
 
12) ¿El coste de las licencias de actividad ( de 1.800 a 3.000 euros) le ha frenado la iniciativa 
de abrir un negocio? 
 
Ο Sí      Ο No 
 
13) ¿Qué le parece la idea de compartir local con otros emprendedores a cambio de pagar una 
licencia mucho menos cara? 
 
Ο Buena   Ο Indiferente   Ο Mala 
 








Ο 18-30     Ο 51-60 
Ο 31-40     Ο 61-70 
Ο 41-50      Ο Más de 71 
 
17) Situación laboral 
 
Ο Asalariado     Ο Parado 
Ο Autónomo       Ο Jubilado – tareas familiares 
Ο Estudiante    
    
18) Profesión 
 
19) Nivel de ingresos 
 
Ο Menos de 450 €/mes   Ο Entre 450 – 1.000 €/mes 
Ο Entre 1.000-1.500 €/mes   Ο Entre 1.500 – 2.000 €/mes 
Ο Entre 2.000 – 2.500 €/mes   Ο Más de 2.500 €/mes 
 
 





Sí: 120 personas (88,88%) 
No: 15 personas (11,12 %) 
 
La mayoría de las personas encuestadas opinan que las agencias inmobiliarias se llevan unas 
comisiones excesivas. Todo ello hace pensar que es posible que haya una preferencia para 





Se refleja un claro dominio de internet como medio para buscar piso frente al resto de medios, 
de hecho, internet ha sido el medio que más ha crecido en lo que a audiencia se refiere según 
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Pregunta 3 
 
También se ha mencionado en el apartado “otros”
- Precio de la entrada 
- Orientación 
- Explicación de la zona 
- Tour virtual 
- Memoria descriptiva 
Todos los elementos que permiten dar una idea antes de visitar la vivienda parecen ser 
importantes, en especial, las fotos de interior, precio, características y plano de distribución.





Sí: 120 personas (95,24%) 
No: 6 personas (4,76 %) 
 
Muestra una gran aceptación de un plano en tres dimensiones renderizado en un anuncio 
inmobiliario. Cuando realicé la encuesta algunas de las personas a las que se la hice 




Se visualiza mejor el espacio. Visión más global. Se puede ver bien la distribución. Es una 





















En una reforma los elementos que según los encuestados valoran más son la calidad de la 






Nadie se negaría a reformar su vivienda si el ahorro permitiese recuperar lo invertido, además 





























Dentro de los que reformarían la vivienda en 




Sí: 27 personas (20 %) 
No: 108 personas (80 %) 
 




Se gana poco y se paga mucho. Financiación. Burocracia. Impu





Sí: 48 personas (38 %) 
No: 78  personas (62 %) 
 
La respuesta se corresponde con 




Factores económicos y de tiempo. Falta de motivación y recursos. Factor económico. Ideas y 
presupuesto. No se sabe si va a fu




función de lo que se tardase en recuperar lo 
 
 
estos excesivos. Falta de 
la poca iniciativa emprendedora, la mayoría de las personas 
 
ncionar y es muy arriesgado hacer una inversión en algo que 
 
39%
Como mucho 2 años
Como mucho 5 años
Como mucho 10 años
 
                                                       
Pregunta 11 
 
Sí: 45 personas (83,33 %) 
No: 9 personas (16,67 %) 
 
De la gente que ha pensado en abrir un negocio, la mayoría




Sí: 33 personas (73,33 %) 
No: 12 personas (26,67 %) 
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Tejedora, profesor, venta material eléctrico, cajera, agente de viajes,  delineante, 



































De la parte dedicada al mercado inmobiliario se puede  extraer una serie de conclusiones:
 
1) A los ojos de la gente
2) Internet, es con diferencia el medio más empleado para buscar piso.
3) La gente quiere información en un anuncio inmobiliario, los
destacan son: el precio, las fotografias interiores, el plano de distribución y las 
caracteristicas. 
4) Una imagen de la planta en tres dimensiones tiene mucha acogida, un 95,24 % de las 
personas encuestadas han contestado afirmativamente.
La parte relacionada con las reformas  se inclina por:
 
1) Lo más valorado en una reforma es el precio y la calidad.
2) Todos los encuestados reformarían su vivienda
recuperación de lo invertido
En relación a la parte de apertura de comercios se obtiene:
 
1) La burocracia, trámites administrativos y asuntos de índole económica son los 
elementos que más frenan la iniciativa emprendedora.
2) El coste de las tasas de las licencias de 
los encuestados hasta llegar a suponer un freno para iniciar la actividad empresarial.
0





más de 2500 €/mes
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 elementos que más 
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ANEXO C: ESTIMACIÓN DEL TAMAÑO DE MERCADO 
  
1. CÉDULA DE HABITABILIDAD DE SEGUNDA OCUPACIÓN 
 
La cédula de habitabilidad de segunda ocupación tiene una vigencia de 15 años, cuando se 
realiza una operación de compraventa o alquiler hay que tenerla en vigor. 
 
Para realizar la estimación del mercado, se han obtenido previamente los datos de 
compraventa, alquiler y cédulas de habitabilidad de segunda ocupación de la ciudad de 
Barcelona, a través de la misma web del ayuntamiento y de Idescat. 
 
Tabla C.1 Datos de la ciudad de Barcelona; Número de cédulas de habitabilidad de segunda 
ocupación y contratos de alquiler y compraventa realizados. 
 
Año Cédula habitabilidad Compraventa Alquiler Total contratos 
2011 24.272,00 17.265,00 38.156,00 55.421,00 
2010 27.152,00 22.725,00 36.873,00 59.598,00 
2009 23.010,00 18.040,00 32.177,00 50.217,00 
2008 20.510,00 22.829,00 27.414,00 50.243,00 
2007 15.844,00 28.082,00 24.162,00 52.244,00 
Fuente:  Anuari Estadístic de la Ciutat de Barcelona 2012 e Idescat 
 
Puesto que la redacción de dichos documentos depende del mercado inmobiliario, se ha 
procedido a calcular el porcentaje de cédulas de habitabilidad de segunda ocupación 
realizadas sobre la compraventa, el alquiler y el total. Esto se realiza así, puesto que hay 
municipios que únicamente publican los datos de compraventa o de alquiler. 
 
Tabla C.2 Porcentaje de cédulas de habitabilidad de segunda ocupación sobre alquileres y 









2011 43,80 140,58 63,61 
2010 45,56 119,48 73,64 
2009 45,82 127,55 71,51 
2008 40,82 89,84 74,82 
2007 30,33 56,42 65,57 
 
Los datos obtenidos para toda Cataluña se obtienen a partir de Idescat y del Ministerio de 
Fomento, a partir de esos datos, aplicando el porcentaje obtenido sobre el total de cada año, se 
puede obtener el número estimado de cédulas de habitabilidad de segunda ocupación para 
toda Cataluña. 
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Tabla C.3 Estimación Cédulas de habitabilidad de segunda ocupación para Cataluña 
 





2011 172,718 43,80 75.650 
2010 180.519 45,56 82.244 
2009 153.410 45,82 70.292 
 
Para obtener los datos sobre las provincias de Girona y Barcelona, utilizo los datos del 
Ministerio de Fomento de contratos de compraventa. 
 











2011 27.841 140,58 39.139 
2010 42.875 119,48 51.227 
2009 34.808 127,55 44.398 
2008 36.429 89,84 32.728 
2007 86.356 56,42 48.722 
 











2011 6.961 140,58 9.786 
2010 8.457 119,48 10.104 
2009 8.062 127,55 10.283 
2008 9.087 89,84 8.164 
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2. INSPECCIÓN TÉCNICA DEL EDIFICIO 
 
La Inspección Técnica del Edificio (ITE) es un documento que debe ser renovado cada 10 
años, la primera inspección se realiza en función de la antigüedad del edificio según 
normativa: 
- Anteriores a 1930: Fecha límite en 31 de diciembre de 2012 
- Entre 1931 y 1950: Fecha límite en 31 de diciembre de 2013 
- Entre 1950 y 1960: Fecha límite en 31 de diciembre de 2014 
- Entre 1960 y 1971: Fecha límite en 31 de diciembre de 2015 
- A partir de 1971: Fecha límite en 31 de diciembre del año en el que el edificio haga 45 
años. 
Para este estudio de mercado, se tendrán en cuenta los edificios que pasan la primera 
inspección, olvidando aquellos que tienen que renovar. Esto lo voy a realizar así puesto que la 
administración no pone los medios necesarios para que los usuarios cumplan esta normativa, 
por lo que hay una cantidad importante de edificios que por normativa tienen que pasar la ITE 
y no la pasan. Según el Observatorio ITE del Instituto de la Construcción de Castilla y León, 
casi el 50 % de los edificios que la deberían solicitar no la solicitan. 
 
Extraigo del Censo de la Vivienda de 2001 el número de edificios, y cálculo el porcentaje de 
edificios plurifamiliares en toda la comunidad autónoma de Cataluña y sus provincias. 
 
Tabla C.6 Edificios por número de viviendas 
 
Edificios por número de viviendas 2001 
Número de viviendas Cataluña Barcelona Girona Tarragona Lleida 
1 770.134 402.010 144.669 143.561 79.894 
2 89.663 49.898 16.215 15.407 8.143 
3 31.904 18.712 6.163 4.783 2.246 
4 22.783 14.125 4.446 2.754 1.458 
5 a 9 63.685 43.941 9.120 6.900 3.724 
10 a 19 54.083 41.941 4.628 5.039 2.455 
20 o más 31.644 25.185 2.217 3.369 873 
Edificios potenciales 293.762 193.802 42.789 38.252 18.899 
%Edificios plurifamiliares 27,61 32,53 22,83 21,04 19,13 
Fuente: Censo de la Vivienda 2001 (INE) 
 
Posteriormente a partir del Censo de la Vivienda de 2001, se extrae el número de viviendas 
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Tabla C.7 Número de edificios según antigüedad  
 
Edificios según antigüedad  
Antes de 1900 1900-1920 1921-1940 1941-1950 1951-1960 1961-1970 
Cataluña 126.310 47.510 53.321 49.241 95.451 140.322 
Barcelona 52.559 26.660 33.804 28.172 59.687 88.918 
Girona 26.297 6.452 5.683 6.716 14.725 21.830 
Tarragona 25.662 8.184 7.647 7.443 11.497 19.154 
Lleida 21.792 6.214 6.187 6.910 9.542 10.420 
Fuente: Censo de la Vivienda 2001 (INE) 
 
Por último aplico los porcentajes de edificios plurifamiliares a obtenidos en la tabla C.6 a los 
datos de  la tabla C.7, para extraer de forma aproximada el mercado potencial. 
 
Tabla C.8 Estimación mercado potencial de ITEs  
 
Mercado potencial; edificios plurifamiliares 
Antigüedad Antes de 1930 Entre 1931 y 1950 Entre 1950 y 1960 Entre 1961 y 1971 
Fecha límite 31/12/2012 31/12/2013 31/12/2014 31/12/2015 
Cataluña 55.356 20.958 26.356 38.746 
Barcelona 31.266 14.661 19.415 28.923 
Girona 8.124 2.182 3.361 4.983 
Tarragona 7.925 2.370 2.419 4.030 
Lleida 5.949 1.914 1.825 1.993 
 
3. CERTIFICADO DE EFICIENCIA ENERGÉTICA 
 
El Certificado de Eficiencia Energética hay que renovarlo cada 10 años, y lo tienen que tener 
en vigor las viviendas que se quieran alquilar o vender. 
 
Para realizar la estimación del mercado se han cogido los datos más favorables, obtenidos en 
el apartado de la cédula de habitabilidad de segunda ocupación, esto se ha realizado así, 
porque este certificado está también relacionado con la venta y alquiler de propiedades, y se 
coge la opción más favorable porque se renueva más periódicamente, por tanto es más 
probable que no se tenga en vigor. 
 
Tabla C.9 Estimación mercado potencial de certificados de eficiencia energética  
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4. LICENCIAS DE OBRA MENOR 
 
Para aproximar este mercado a nivel catalán y provincial, he seleccionado los siguientes 
datos: 
- Viviendas en propiedad según el Censo de la Vivienda de 2001 de las zonas a 
considerar: Provincias y comunidad autónoma. 
- Datos conocidos de licencias de obra menor en cuatro municipios: Terrassa, 
Barcelona, Girona y Mataró. 
En la tabla C.10, se puede ver que la relación entre las licencias de obra menor y las viviendas 
en propiedad son muy diferentes en las ciudades estudiadas. 
 
Tabla C.10 Datos de Licencias de obra menor y viviendas en propiedad de varios municipios.  
 
 Terrassa Mataró Barcelona Girona 
Licencia de obra 
menor 
683 273 8.740 833 
Viviendas en 
propiedad 
54.968 31.337 405.090 22.145 
Ratio 
(licencias/viviendas) 
0,01242 0,00871 0,02158 0,03761 
Fuente: Anuari Estadístic de la Ciutat de Barcelona 2012, L’Observatori de Girona, Observatori Econòmic i 
Social i de la Sostenibilitat de Terrassa, Informe de Conjuntura Socioeconòmica de Mataró 29. 
 
Se considerará como: 
- Ratio favorable: La media de los ratios obtenidos = 0,02008 
- Ratio desfavorable: La media de los dos ratios menores = 0,01056 
- Ratio medio: La media del ratio favorable y del desfavorable = 0,01532 
En la siguiente figura se puede ver el cálculo de licencias de obra menor por zonas, aplicando 
el ratio medio de “licencias / viviendas” previamente calculado. 
 
Tabla C.11 Estimación de Licencias de Obra menor en la provincia de Barcelona, Girona y 







Viviendas en propiedad 1.375.942 167.584 1.830.758 
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5. LEGALIZACIÓN DE ACTIVIDADES 
 
Para estimar el mercado se ha tenido en cuenta que la legalización de actividades depende de 
las empresas que se constituyen en una aérea geográfica.  
 
Se ha seleccionado el número de empresas en Mataró y Girona, y se ha relacionado con las 
licencias de actividad concedidas, obteniendo dos ratios: uno para cada ciudad. 
 
Tabla C.12 Número de licencias de actividad y de empresas en Mataró y la ciudad de Girona.  
 
 Mataró Girona 
Número de licencias 639 438 




Fuente: L’Observatori de Girona, Informe de Conjuntura Socioeconòmica de Mataró 29. 
 
De los dos ratios obtenido se cogerá el más desfavorable, es decir el que corresponde a 
Mataró. 
 
Según datos extraídos de la publicación” Activitat al territori vinculada a llicències 
municipals” el 20,93 % de las licencias solicitadas se refieren a cambios de titularidad y en 
consecuencia, esas licencias no requieren documentación del técnico.  
 
La dedicación a la legalización de licencias se enfocará en aquellas actividades cuyos anexos 
no incluyan el I ni el II, puesto que son actividades que requieren aprobaciones por parte de la 
Generalitat, y quizás estén más dirigidas a ingenieros industriales. Según datos del 
ayuntamiento de Mataró, el 10 % de las actividades están comprendidas en los dos primeros 
anexos. 
 
De las actividades excluidas de los dos primeros anexos, el 30 % requieren proyecto de 
actividad, las restantes memoria simplificada. 
 
Tabla C.13 Estimación de licencias de actividades por provincias. 
  
 Barcelona  Girona 
Número de empresas 446.147 57.971 
Número de licencias 26.242 3.410 
Número de licencias excluidas las de los 
anexos 1 y 2 23.617 3.069 
Número de licencias que precisan 
documentación técnica 16.549 2.150 
Precisan proyecto 4.965 645 
Precisan memoria simplificada 11.584 1.505 
Fuente: INE y cálculos propios 
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6. ASESORIA, VALORACIÓN Y MEDIOS VARIOS 
 
Para estimar el mercado se ha tenido en cuenta los anuncios publicados en la web idealista, 
puesto que es muy complicado obtener los datos de anuncios publicados en todos los medios. 
 
Según la encuesta realizada (ver anexo B),  el 88,88 % de los encuestados han considerado 
que  las comisiones que se llevan las inmobiliarias son excesivas, por tanto, se entiende que 
ese grupo de gente preferirá intentar la venta o el alquiler entre privados y son potenciales 
clientes. 
 
Tabla C.14 Anuncios publicados en idealista por zonas.  
 




España 679.959 604.348 
Cataluña 104.056 92.485 
Barcelona 67.290 59.807 
Girona 14.268 12.681 
Tarragona 15.848 14.086 




7. DELINEACIÓN EN DOS O TRES DIMENSIONES 
 
Para calcular el tamaño de mercado, he tenido en cuenta el número de anuncios publicados en 
idealista, siendo todos ellos clientes potenciales. 
 
Según los encuestados, al 95,24 % les gusta la imagen en tres dimensiones, entonces, se 
determina que del tamaño de mercado obtenido en la tabla C.15, iría a la realización en 
potencia de plantas en tres dimensiones y el resto a dos dimensiones. 
 
Tabla C.15 Estimación tamaños de mercado para delineación  
 
Tamaño de mercado delineación de planos 
Zona 3D 2D 
España 575.581 28.767 
Cataluña 88.083 4.402 
Barcelona 56.961 2.847 
Girona 12.078 604 
Tarragona 13.415 670 
Lleida 5.629 281 
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8. ASESORIA DE PLANES DE EMPRESA 
 
Para calcular el tamaño de mercado potencial, se han tenido en cuenta los datos de licencias 
de actividad estimados en el punto 5 del presente anexo. 
 
Dentro de estos datos se observa que el 85,6 % de las personas, no tienen clara la percepción 
de oportunidades, mientras que el 53,1 % temen el fracaso. Se puede considerar como tamaño 
potencial que un 53,1 % de las empresas creadas pueden necesitar este servicio. 
 
Tabla C.16 Creación de empresas y estimación de clientes potenciales 
 
Zona 







Barcelona 26.342 8.562 13.987 
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Marque con un círculo la respuesta que crea más acertada. Si no sabe que responder en alguna 
de las preguntas, haga un circulo en N/C. La escala de valoración es la siguiente: 
SUPERA LAS EXPECTATIVAS    INACEPTABLE  
10  9  8  7  6  5  4  3  2 1 N/C 
PROCESO DE COMPRA 
¿Qué producto ha adquirido? 
 
Profesionalidad en la venta: 
10  9  8  7  6  5  4  3  2 1 N/C 
Capacidad para comprender sus necesidades: 
10  9  8  7  6  5  4  3  2 1 N/C 
Plazo para las entregas: 
10  9  8  7  6  5  4  3  2 1 N/C 
PRODUCTOS / SERVICIOS 
¿Nuestro producto/servicio resuelve sus problemas eficazmente? 
10  9  8  7  6  5  4  3  2 1 N/C 
¿Cómo calificaría, en general, la calidad de nuestro producto/servicio? 
10  9  8  7  6  5  4  3  2 1 N/C 
Relación calidad-precio: 
10  9  8  7  6  5  4  3  2 1 N/C 
¿Qué aspectos deberíamos implementar o enriquecer para mejorar nuestro producto/servicio? 
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ASISTENCIA Y SERVICIOS AL CLIENTE 
¿Respondemos y resolvemos sus problemas satisfactoriamente? 
10  9  8  7  6  5  4  3  2 1 N/C 
¿Cómo calificaría nuestra atención en comparación con sus otros proveedores? 
10  9  8  7  6  5  4  3  2 1 N/C 
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ANNEXO E: ENTREVISTA A SANTIAGO NIÑO BECERRA 
 
Esta entrevista está realizada a Santiago Niño Becerra, el objetivo es lograr entender que es lo 
que ha ocurrido en España y en el mundo.  
 





Santiago Niño Becerra, es catedrático de Estructura Económica en la Universitat Ramón Llull 
de Barcelona. En 2010 publicó el libro “Más allá del Crash: Apuntes para una crisis”. 
 




¿La deuda ha influido en el crecimiento y posterior crisis de la economía española? 
 
La deuda privada en 1996 era del  65% del PIB, para los años 2008-2009 pasa a ser del 230% 
del PIB. Se han hecho estupideces para continuar creciendo y se ha crecido en base a deuda. 
España no tiene un problema de deuda pública, sino de privada que ha permitido incrementar 
el PIB. 
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La deuda ha ido evolucionando y su evolución ha sido imparable, con dicha evolución se 
puede ver la situación de un país. España tiene una deuda pública hoy de 870.000 millones de 
euros, y una deuda privada de 3 billones de euros, a fecha de finales de 2012. 
 
En el 2006 la tendencia en el precio de la vivienda cambia. El crecimiento ha sido causa de 
crédito y endeudamiento, entonces cuando el crédito se congela se deja de crecer. Hasta 
septiembre de 2007 el negocio fue creciendo (venta de vivienda, de coches…) no en la misma 
proporción pero fue aumentando. 
 
¿Cuál va a ser la evolución de esta situación de crisis? 
 
En el año 2007 el modelo se agota a un nivel internacional, en unos países más que en otros, 
debido a la globalización los países están vinculados, con lo que un problema en un país 
repercute en los otros. 
 
En 2007 se manifiesta a través de la suprime y empezamos el declive, hay una serie de 
mecanismos de amortiguación que se han ido aplicando entre el 2007 y 2010 inyectando casi 
el 30 % del PIB, una exageración para no conseguir nada. El arreglo viene por el cambio de 
modelo, en cambio, las medidas de estimulo lo que hacen es seguir con lo viejo, lo que nos ha 
llevado a esta situación. 
 
Entre 2007 y 2010 se quiere volver a lo de antes mediante estímulos, pero cuando los 
estímulos acaban se vuelve a lo de antes, porque es una falsa restauración. Los estados se han 
cargado de déficit y deuda. Ahora  se empieza a  recorrer el sentido contrario: ajustes, recortes 
y aumento de impuestos. 
 
A partir de ahora, los estímulos se van a ir acabando, los recortes van a influir en el PIB, va a 
empezar a aflorar la porquería de las entidades financieras (activos devaluados),  cuando la 
porquería de los bancos salga, la desconfianza empezará a caer, el crédito caerá, la actividad 
económica se desacelera, el consumo bajará, la recaudación fiscal caerá, el gasto publico 
caerá, el desempleo subirá… caeremos, este proceso lo estamos viviendo. 
 
¿España va camino a tener un problema de deuda pública? 
 
Sí, España al salvar la banca, generará un problema de deuda pública, no hay alternativa, lo 
peor que puede pasar es que caiga un banco. El banco se salva pidiendo dinero fuera o a 
través de deuda pública. 
 
Se tiene que reducir la deuda privada haciendo quitas, hay que bajar la deuda al menos un 
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¿Qué consecuencias tiene esta crisis económica? 
 
Vamos a mucho peor, y esto será extrapolable a muchos países. La gente no quiere admitir 
algo que es malo. Los gastos van a tener que evolucionar de una forma determinada, habrá 
que abordarse un análisis de gasto recortando lo no necesario. Se produciría  automáticamente 
una reacción de bajada de demanda del consumo, en el momento en que se le explicará a la 
gente lo que realmente pasa. 
 
Vamos a tener una situación parecida a la década de Japón entre 1990 y 2000. 
Estructuralmente será una crisis parecida al crash del 29 y la deflación japonesa de los años 
90. 
 
¿Quiénes son los responsables de esta crisis? 
 
Los humanos tendemos a buscar culpables, a la que encontramos un culpable nos 
descargamos. Yo he dicho y repito que no hay culpable. Esta situación ha sido fruto de la 
evolución de las cosas. Pero si ha habido responsables: todos los que intervinieron en el 
proceso de gestación de la crisis. 
 
En el año 1991 se produce el primer mensaje de que el modelo se ha agotado, se produce una 
situación muy peligrosa, esa recesión ha sido de las más amortiguadas, porque se empezó a 
dar tarjetas de crédito a todo el mundo, se popularizo el crédito, la gente empieza a consumir 
y la recesión fue breve. Las cosas hay que pagarlas, y eso se fue pagando a base de deuda 
creciente de la población, y posteriormente de las empresas. El crédito moría en la persona, lo 
único que podía pasar era que la persona no pagara. 
 
En el año 2000, hay una nueva recesión coincidiendo con la “crisis.com”, y se vuelve a dar 
crédito, se inunda el mercado a través de crédito empleando el medio inmobiliario, en algunos 
países más que en otros. El crédito inmobiliario mediante hipotecas que se pudieron convertir 
en bonos (negociables y asegurables con seguros negociables), con lo que el paquete fue 
gigantesco a nivel financiero. El crédito hipotecario se basaba en el supuesto de que el precio 
de la vivienda subiera de forma indefinida, eso no fue así y la gente de la base empezó a no 
poder pagar, derrumbando la cadena de todos los elementos que intervinieron. 
 
Los bancos tienen responsabilidad porque son los que tenemos más cerca, tienen los créditos, 
participaron en las negociaciones de títulos, favorecieron la actividad crediticia, soportaban 
las políticas de crédito. Los bancos eran la manifestación del horror de cara a la opinión 
pública y gobiernos. Los bancos en realidad lo único que hacían era coger un dinero de aquí y 
lo colocaban en otro lado, si no hubieran hecho lo que hicieron no hubiéramos crecido, y a la 
gente le gusta crecer.  
 
Se ha agotado el modelo porque se han hecho cosas que han agotado el modelo, pero si no se 
hubiera hecho no se hubiera crecido. Hay un refrán español que dice “en el pecado está la 
penitencia”, pues un poco esto es lo mismo. 
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¿Lo que ha pasado era necesario? 
 
Como el modelo estaba agotado, lo que ha pasado tenía que pasar, en los años 30 la deuda era 
muy baja, entonces los estados podían gastar. El problema es que ahora la deuda privada es 
brutal y en algunos países la deuda pública también es muy elevada. 
 
¿Cómo se puede cambiar la crisis social, individualismo, ambición? 
 
El periodo de 1950-2007, ha sido basado en el individualismo, que ha buscado el crecimiento 
a partir de la suma de lo que conseguía cada individuo, eso tiene un problema, si dos personas 
quieren llegar a un objetivo y el primero que llega es el que más gana, si uno llega el primero 
con todos sus recursos encuentra su recompensa con el máximo beneficio, pero los recursos 
utilizados de la otra persona para llegar primero se desaprovechan.  
 
El todo es mayor que la suma de sus partes, si nos coordinamos, trabajamos en equipo, se 
consigue llegar más lejos que el uno que se pone a hacer cosas por su cuenta, y se podrá 
coordinar que gastamos en que gastamos y como lo gastamos para que el gasto sea lo menor 
posible. 
 
¿Hay alguna luz? 
 
Vienen años muy complicados, de 2013 a 2016 nos estancaremos y del 2016  en adelante 
habrá un repunte hasta el 2020-2023, cuando la situación se normalice no se volverá a lo de 
antes, se acabó el crédito masivo, habremos aprendido a ser eficientes pero el desempleo será 
alto, habrá gente que no tendrá nada que hacer, se habrá producido un empobrecimiento 
mirando al pasado, porque esta época ha sido ficticia porque lo que se ha consumido ha sido a 
base de crédito. 
 
¿Qué habría que pasar para que a partir del 2016 se empiece a crecer? 
 
Los países europeos tiene dos problemas básicos: no crecen o crecen muy poco, el otro 
problema, es la deuda que no pueden pagar. 
 
España tiene una deuda de 4 billones de euros que no puede pagar, si se suma un no 
crecimiento o un crecimiento muy reducido con una deuda impagable, se llega a una situación 
en la que no puede haber unión bancaría, fiscal, ni nada. Se está hablando de una segunda 
quitanza a Grecia y una quitanza a España. 
 
Se recorta pero no se habla de ingresos, en el año 2011 se subieron impuestos pero la 
recaudación fiscal se redujo, es decir, el incremento de impuestos no sirve ni para cubrir la 
caída de ingresos. Esto pasa porque el consumo baja, si encima España no crece es imposible 
que aumente la recaudación, y para cumplir con el déficit firmado lo único que se puede hacer 
es recortar. Como país España no tiene salida, y ahora hay que pensar por zonas, en Oñate hay 
una tasa de paro de entorno al 2 %, esto quiere decir, que en España hay zonas con 
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posibilidades y zonas con no posibilidades. Un euro invertido en Oñate produce más PIB que 
un euro en Almendralejo.  
 
¿Cómo será España una vez salgamos de la crisis? 
 
Tendremos  un PIB de unos 700.000 millones de euros, es decir, un PIB a nivel de 2001 y un 
estándar de vida de los años 80, un retroceso muy importante. Esto no es sostenible con una 
población con 46 millones de habitantes, esto significa que el paro estructural será elevado y 
no se podrá sostener la población activa que tenemos ahora.  
 
No hay demanda ni habrá demanda de trabajo para 23 millones de personas, porque hacia el 
modelo al que vamos no serán necesarios, y la única manera de que baje la tasa de paro será 
reduciendo la población activa. 
 
La sanidad cada vez tendrá menos recursos, la esperanza de vida bajará, y se dispondrá de 
menos recursos para la enseñanza. 
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ANEXO F: ENTREVISTA A EMPRESARIO 
 
La entrevista la he realizado a Joan Maria Ribes, Ingeniero de Telecomunicaciones por la 
Universidad de Barcelona, es fundador de SERFIN RVSL que posteriormente  y a causa de 
una fusión con la empresa de Sabadell IVIRON, pasó a ser BCN PROJECTA ASSOCIATS 
SL, también es regidor en el municipio de Dosrius. Actualmente, además participa en 
Urbiotica, empresa de telecomunicaciones ubicada en Barcelona.  
 




Previo a la entrevista, estuvimos hablando sobre el futuro del sector de la construcción, en su 
opinión parece que pueda decantarse hacia la eficiencia energética, porque es algo que la 
gente necesita aunque actualmente no se disponga de dinero. El ámbito de actuación de la 
eficiencia energética, en su opinión, estaría más dirigido a hoteles y comercios, esto es así, 
porque las demandas energéticas son superiores a las viviendas y por consiguiente una 
actuación en esa área puede fomentar un ahorro considerable. 
 
También me comento el caso de SERFIN RVSL que fue una empresa dedicada a la 
infraestructura común de telecomunicaciones, que siempre cuidó a los clientes, pero la crisis 
afectó tanto al entorno que empezó a ir mal pese a intentar hacer las cosas lo mejor posible. El 
entorno puede llegar a ser muy influyente en una actividad empresarial. 
 
¿Recuerda cómo empezó su andadura como emprendedor? 
 
Trabajé para una empresa llamada Plana Fàbrega, posteriormente otra empresa me ofreció un 
empleo mejor, decidí dejar la faena que tenía para irme a la nueva, con la mala suerte de que 
esta empresa al cabo de poco tiempo cerró y me quedé en paro. 
 
Por esa época salió la normativa de las infraestructuras comunes de telecomunicaciones y 
como yo estuve haciendo cosas similares en mis anteriores empleos fui a hacer un curso a 
Madrid con el colegio de ingenieros para montar posteriormente la empresa que en esencia 
realizaba proyectos de infraestructuras comunes de telecomunicaciones (ICT) y 
certificaciones. 
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¿Volvería a emprender lo que hizo?   
 
Sí, porque es un camino diferente a seguir. 
 
 ¿Qué habilidades son más importantes para una persona que quiere montar su 
empresa? 
 
Hay que saber hacer de todo, pero lo más importante es saber vender, hay que salir a la calle 
para ver a la gente que puede estar interesada en el producto, hay que conocer bien a los 
interesados y saberles vender bien el producto. 
 
¿Qué vale más el talento o la iniciativa? 
 
Las dos son importantes, pero una persona  que tenga iniciativa y poco talento más o menos 
pueden salirle las cosas bien, no obstante, tarde o temprano necesitará el talento. 
 
¿Cuál es su visión de la crisis y en la afectación hacia su empresa? 
 
La crisis ha hecho que de la faena que teníamos antes, ahora solo tengamos el 10 %. La 
empresa se ha tenido que adaptar a las diferentes normativas y ha tenido que diversificar su 
oferta. 
 
¿Qué estrategias o medidas ha tomado su empresa frente a la situación actual? 
 
Básicamente reducir el personal y diversificar la oferta de productos. 
 
¿Con los obstáculos que actitud hay que adoptar? 
 
Ilusión y ganas, hay que ser capaz de adaptarse a las diferentes situaciones. Creo que la 
felicidad consiste en adaptarte a las circunstancias. 
 
¿Qué le motiva  a no rendirse frente a las adversidades? 
 
La adaptación al cambio y la lucha por mi familia. 
 
¿Cuándo cree que la situación mejorará? 
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¿Qué consejo daría a alguien que quiera montar su negocio? 
 
Tener la cabeza fría y ser muy realista, porque en muchos casos hay personas que se quedan 
en paro y deciden jugárselo todo a montar un restaurante. Lo ideal es montar el negocio sin 
pedir créditos, porque si  dependes de crédito puede ser que un día decidan no prestarte más, 
entonces no podrás hace frente a los gastos. 
 
¿Cuál ha sido su experiencia más valiosa en estos años?  
 
La capacidad de adaptarme al cambio, asociarme con la gente abriéndome a otras personas 
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ANEXO G: LA EVOLUCIÓN DEL MERCADO DE LA CONSTRUCCIÓN Y LA 
ACTIVIDAD INMOBILIARIA 
 
1. EL PRODUCTO INTERIOR BRUTO Y EL SECTOR DE LA CONSTRUCCIÓN 
 
En el siguiente gráfico se muestra la evolución del Producto Interior Bruto (PIB) en España a 
partir del año 1960, cuyo dato está valorado en dólares. En el gráfico se puede apreciar que la 
tendencia del PIB es al alza, con varias oscilaciones a lo largo del tiempo. 
 
Figura G.1 PIB en España en valores absolutos desde 1960 a 2011 en dólares. 
 
 
Fuente: Public Data de Google, tomando datos del Banco Mundial. 
 
En los últimos años, en España ha habido cuatro etapas importantes en lo que a economía se 
refiere: dos etapas de expansión y dos de recesión. 
 
Según el gráfico, se puede ver un crecimiento constante del Producto Interior Bruto (PIB) 
hasta 1980, en dicho año, se inicia una etapa de recesión que llega hasta 1985. 
 
De 1986 hasta 1991 viene una etapa de expansión bastante pronunciada, para posteriormente 
caer en una pequeña recesión hasta 1994. 
 
A partir de 1995 viene la mayor etapa de expansión de la economía española, dicha etapa 
llega a su fin en 2007, iniciando en este último año una nueva etapa recesiva que llega hasta el 
día de hoy. 
 
Como muestra la figura G.2, extraída del informe de impacto económico de la construcción y 
de la actividad inmobiliaria del BBVA,  en las etapas expansivas parece existir una fuerte 
inversión en el sector de la construcción que no suele haber en las etapas de contracción 
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económica. Entre 1998 y 2007 la contribución del sector de la construcción al crecimiento 
económico fue del 20 % (promedio anual). 
 
Figura G.2 Contribución al crecimiento de la inversión en construcción 
 
 
Fuente: BBVA Research a partir de INE 
 
En el informe del BBVA, también se apunta que dentro del sector de la construcción, el 
subsector que más creció fue el de la obra residencial, que pasó de tener un peso del 5% del 
PIB en la economía española a medidos de los años 90, a tener el 7,4% del PIB en 2007. 
 
2. PREVISIÓN DE CRECIMIENTO DEL SECTOR DE LA CONSTRUCCIÓN 
 
2.1 Europa (según Euroconstruct) 
 
El sector de la construcción de la economía europea presentó un ligero repunte en el año 2011 
que no continua en el año 2012, puesto que para dicho año se prevé un crecimiento negativo 
del  -2,1 %. 
 
En líneas generales, se espera una ligera mejora en el sector para el año 2013, con un 
crecimiento del 0,4 %, acentuándose dicha mejora para el año 2014, siendo del 1,7%. 
 
La salida de la recesión en Europa no afectará por igual a todos los países europeos, pero si se 
prevé que los países que aún sigan en recesión como España para el año 2013, presenten una 
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2.2 España (según Euroconstruct)  
 
En España, las previsiones generales en el sector de la construcción varían mucho de unos 
informes a otros, todo y que los haya realizado la misma entidad. 
 
Tabla G.1 Previsiones Euroconstruct en España 
 
Previsiones de Eurconstruct para España 
Informe 2010 2011 2012 2013 2014 
Informe Junio 2010 -17,7 % - 4,7 % -0,1 % - - 
Informe Diciembre 2011 - -13,6 % -2,3 % 1,3 % - 
Informe Junio 2012 - - -21,1 % -8,1 % -2,1 % 
Fuente: Varias, extraídas del ITEC. 
 
Es destacable ver como una previsión puede variar tanto de la que se realiza seis meses 
después. El denominador común es, que el informe posterior prevé una situación peor que la 
descrita en el anterior. 
 
En el último informe estudiado (Junio 2012) para España, se prevé un paraje  bastante 
pesimista en todos los subsectores englobados dentro del sector de la construcción: 
 
- Edificación residencial: Se augura una caída del 12 % para el año 2012, y otra caída 
en 2013 del 5%. 
- Edificación no residencial: Las previsiones son similares que las del sector 
residencial, se espera una caída del 18,5 % para 2012 y otra del 5,5 % para 2013. 
- Ingeniería civil: El panorama en este caso es más desolador, se espera una caída del 
40 % para 2012, mientras que para 2013 se espera que la caída sea del 18,5 %. 
Como se puede ver en la siguiente figura extraída de Euroconstruct, se ve la evolución que 
seguirían los diferentes subsectores de la construcción en España: 
 
Figura G.3 Evolución de los subsectores en España 
 
Fuente Euroconstruct Junio 2012 
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3. LA CONSTRUCCIÓN DE VIVIENDA 
 
En el año 2006 se llegó a la máxima demanda de licencias de obra a los ayuntamientos, con la 
cifra de 737.186 viviendas de nueva planta, 23.128 para obra de rehabilitación y 32.421 para 
demolición. 
 
Tabla G.2 Licencias: número de viviendas según tipo de obra 
 
Licencias Municipales Concedidas 
Año 













2003 471.455 0 17.029 0 17.750 0 
2004 544.578 15,51% 21.099 23,90% 22.184 24,98% 
2005 604.345 10,97% 20.893 -0,98% 24.572 10,76% 
2006 737.186 21,98% 23.128 10,70% 32.421 31,94% 
2007 634.098 -13,98% 19.796 -14,41% 29.758 -8,21% 
2008 268.435 -57,67% 16.984 -14,20% 15.842 -46,76% 
2009 130.546 -51,37% 13.465 -20,72% 9.894 -37,55% 
2010 91.645 -29,80% 11.704 -13,08% 8.716 -11,91% 
2011 76.005 -17,07% 9.518 -18,68% 7.798 -10,53% 
2012 57.486 -32,21% 7.456 -27,66% 7.509 -3,85% 
Fuente: Ministerio de Fomento 
 
La mayor caída en la construcción de vivienda de nueva planta  se da en el año 2008, con una 
caída del -57,67 % respecto al año anterior. En los años siguientes, la construcción de 
vivienda sigue en caída progresiva. 
 
Si de los certificados de final de obra, se excluyen las construcciones cuyos promotores son 
personas físicas y comunidades de vecinos, se obtiene que el stock de vivienda nueva sin 
vender se ha ido incrementado, llegando a 688.044 viviendas en 2009, según datos del 
Ministerio de Fomento.  
 
En 2010, el stock de vivienda nueva sin vender empieza a descender porque las transacciones 
inmobiliarias de viviendas nuevas superan a las viviendas finalizadas en un año. Todo ello se 
puede apreciar en la figura G.4, cuyos datos se han obtenido del Ministerio de Fomento y del 
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Figura G.4 Operaciones de compraventa, stock de vivienda nueva sin vender y 
terminadas. 
 
Fuente: Ministerio de Fomento e INE 
 
Frente a la caída de las transacciones 
incremento en los alquileres. Los datos relativos a alquileres son más difíciles de conseguir, 
pero se pueden aportar los datos relacionados con Cataluña.
 
En Cataluña como se puede ver en 
crecido año tras año, no obstante las de compraventa siempre han sido superiores,
tendencia se rompe a partir del año 2005.
 
A partir del año 2005 en Cataluña
que las de alquiler siguen en aumento.
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Figura G.5 Operaciones de compraventa y alquiler en Cataluña
 
Fuente: Idescat y Ministerio de Fomento
 
4. OCUPACIÓN EN EL SECTOR
 
Desde 1985 a 2011, ha habido un incremento de personas ocupadas en el sector de la 
construcción. Como se puede apreciar en los datos
importante ocupación en los peri
recesiones pasa lo contrario.
 











Empleo ( miles) 
Fuente: Estudio de Economía Aplicada; Del pasmo al marasmo
 
En el periodo expansivo de 1985 a 1991
después de haber perdido empleo de forma continuada desde 1977. Con la llegada de la crisis 
económica de los noventa
expansión económica generó 1
















, el sector de la construcción genera una 
odos expansivos de la economía, mientras que en las 
 
 (en % de ocupados). 
Empleo total 
1985 1991 1994 2007
18,4 10,5 9,5 4,5
24,5 23,0 21,1 15,9
7,3 10,3 9,2 13,3
35,7 27,9 29,1 28,3
4,2 7,1 7,8 12,3
13,3 15,1 17,0 17,7
6,6 6,1 6,3 8,0
100,0 100,0 100,0 100,0
10.583 13.068 12.186 20.367
 
, se crearon 600 mil empleos en la construcción 
, el sector perdió 200 mil empleos, posteriormente,
,6 millones de ocupados. La etapa recesiva que estamos 
 a día de hoy. 
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Entre 1996 y 2007 en España se crearon más de 6 millones de empleos, de estos empleos el 
23 %  se crearon en la construcción. 
 
Figura G.6 Contribución al crecimiento del empleo (%) en España 
 
 
Fuente: BBVA Research a partir de INE 
 
5. TENDENCIAS Y FUTURO 
 
5.1 La Baja Inversión 
 
Eduardo Fernandez Cuesta, presidente de la consultoría inmobiliaria CBRE España, afirma 
que el PIB de Europa occidental se retrasa respecto al mundo y que la economía está girando 
hacia el Este, dejando a España fuera de ser un sector preferente en el sector inmobiliario. 
Según el barómetro de CBRE de 2012, la inversión realizada en España se centra en el campo 
de las oficinas  y en el retail.  
 
Figura G.7 Campos de inversión inmobiliaria 
 
Fuente: Informe Inmobiliario CBRE de 2012 
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Según el mismo barómetro, se  considera que donde hay mayores oportunidades en la 
promoción inmobiliaria es en la rehabilitación. 
 
Figura G.8 Oportunidades de promoción Inmobiliaria en España 
 
Fuente: Informe Inmobiliario CBRE de 2012 
 
5.2 El Ajuste de Precios 
 
Eduardo Fernandez Cuesta, afirma que el mercado inmobiliario terciario ya ha realizado el 
ajuste en precios que permite competir al sector a nivel internacional. 
 
Según el barómetro de CBRE de 2012, el 90 % de los encuestados consideran que el ajuste de 
precios en el sector residencial aún no ha tocado fondo, frente al 75,1 % del 2011. 
 
Figura G.9 ¿Considera que el ajuste de precios del sector residencial a tocado fondo? 
 
Fuente: Informe Inmobiliario CBRE de 2012 
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Borja Mateo, experto inmobiliario en el sector residencial, afirma que los pisos han sufrido 
bajadas significativas. Desde pico de la burbuja, según la estadística del Ministerio de 
Fomento los pisos han bajado entorno al 30 %, según los portales de internet ha bajado 
entorno al 36 – 40 %, pero el valor real, al que definitivamente se realiza la transacción de 
compraventa es con una bajada en el precio del 50-60 %. Pese a las bajadas producidas, el 
señor Mateo prevé una bajada aún mayor  (aproximadamente el 80% respecto al precio 
máximo previo pinchazo de la burbuja inmobiliaria), cuya estabilización se dará entorno a 
2015-2017. 
 
5.3 La Eficiencia Energética  
 
David Lázaro Rodrigo, director de energía y sostenibilidad del CBRE, afirma que en un 
primer lugar, hay cierta incertidumbre con los precios de la energía y una inestabilidad 
política con los países exportadores de hidrocarburos, por tanto, es decisivo que exista la 
tendencia de reducir el consumo con tecnologías más eficientes. La reducción de recursos 
utilizados en la actividad económica, permitirá una reasignación más eficiente de los mismos 
y un incremento en la competitividad de las empresas. 
 
Por otra parte, Juan Verde, doctor “cum laude” en Ciencias Políticas y en Relaciones 
Internacionales por la Universidad de Boston y Máster de Administración Pública en 
la Universidad de Harvard, forma parte de un pequeño equipo de directores de campaña, que 
deben llevar a cabo la toma de decisiones sobre las estrategias de la campaña para Barack 
Obama. Es de los que piensa que España es el principal inversor extranjero en Estados Unidos 
en materia de energías renovables, también opina que la  construcción adaptada a la eficiencia 
energética es un mercado muy poco maduro en Estados Unidos, elementos que serán 
esenciales, puesto que la energía y el impacto de sus costes será una de las claves en la 
competitividad, puesto que el ahorro energético será una ventaja, además de aquí diez años 
todos los edificios de Estados Unidos cumplirán una normativa en materia de eficiencia 
energética. 
 
5.4 El Crecimiento Limitado 
 
Un punto que va a condicionar el crecimiento es la demanda energética, tanto  los profesores, 
Arcadi Oliveres como Santiago Niño Becerra, opinan que el crecimiento se verá 
imposibilitado por cuestiones físicas. 
 
Parece haber un consenso generalizado en la opinión de que el crecimiento será limitado, uno 
de los motivos es el de las energías no renovables. Para producir es necesario consumir 
energía, es decir, la energía es un elemento indispensable para poder crecer. Cuando sube el 
precio de la energía más caro es producir. 
 
Antonio Turiel, afirmó el día 07/11/2012 en el programa “Singulars” de TV3 lo limitadas que 
están las energías no renovables.  
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Tabla G.3 Fuentes energéticas y futuro 
 
Fuente energética Futuro 
Petróleo 
Llegó a su máxima producción en el año 2004. 
Para el año 2020 se prevé que la producción 
será aproximadamente la mitad de la que hay 
ahora. 
Carbón Llegará a su máximo entre 2011-2020 
Gas Llegará a su máximo entre 2020-2040 
Uranio Llegará a su máximo entre 2015-2035 
Oro Llegó a su máximo en el año 2000 
Cobre Llegará a su máximo en el año 2018 
Fuente: Antonio Turiel (Científico Titular en Institute of Marine Sciences), programa Singulars (TV3). 
 
Por tanto, parece claro que hay que optar por materiales reciclables y energías renovables 
como complemento a las fuentes energéticas no renovables. 
 
La energía hidráulica y la eólica están muy limitadas, por ejemplo, la eólica sólo puede llegar 
a producir 1/20 de la energía que se consume, la energía solar en cambio tiene un gran 
potencial pero no está desarrollada, y la fotovoltaica no tiene unas ganancias energéticas 
suficientes. El estado español considera el carbón como combustible estratégico porque lo hay 
en abundancia.  
 
En el 2018, India y China habrán absorbido todas las exportaciones de petróleo, según Peter 
Voser (director ejecutivo de la petrolera Shell). 
 
5.5 El Crecimiento de la Población y la Creación de Hogares 
 
Por un lado, el Instituto Nacional de Estadística, prevé una reducción en el crecimiento de la 
población debido principalmente a las emigraciones, y posteriormente a la caída de la 
natalidad y la reducción de la inmigración. También estima que la creación de hogares estará 
ligeramente por debajo de los 250.000 hogares anuales. 
 
Hay que tener en cuenta, que en España hay mucha vivienda en venta, hecho que condiciona 
la creación nuevos hogares, es decir, que puede frenar la construcción. Borja Mateo estima 
que en España hay una cifra de entre 7.800.000 a 8.500.000 de viviendas vacías: 
 
- Viviendas de nueva planta a la venta: 1.200.000  
- Viviendas de segunda mano a la venta: 720.000  
- Viviendas en construcción: 1.300.000 
- Pisos vacios de primera residencia: de 2.600.000 a 5.280.000 
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ANEXO H: TENDENCIAS SEGÚN LAS EMPRESAS 
 
Este anexo se extrae de la guía sectorial de la construcción publicada en la web de BIC 
Galicia (Instituto Gallego de Promoción Económica). 
 
En esta encuesta participan una serie de empresas gallegas, a las que se les da una serie de 
factores  clave de éxito, para que los valoren y acto seguido se realiza la media teniendo en 
cuenta la valoración de cada empresa. 
 
Las empresas participantes son las siguientes: 
 
- Mantop,  
- Plaintec, 
- Fundación Laboral de la Construcción 




Cada empresa da una valoración a diferentes conceptos relacionados con operaciones, 
marketing mix y oportunidades de negocio. Una vez obtenida la valoración de cada empresa 




La primera valoración es en referencia a las operaciones (valorado sobre 5): 
 




Estructura flexible en costes 3,29 
Tamaño y capacidad financiera 3,71 
Adaptación a las normas de calidad y 
medioambientales 
2,71 
Apertura al exterior 2,86 
Diversificación sectorial 3,00 
Tecnología 2,71 
Capacidad técnica 3,71 
Alianzas estratégicas 2,71 




Fuente: Guía sectorial de la construcción, BIC GALICIA 
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Según las empresas, lo más importante dentro de la empresa es tener un tamaño y capacidad 
financiera suficiente, capacidad técnica, y una estructura flexible en costes. El punto que 
consideran menos importante es la incorporación de nuevos materiales y productos. 
 
El 12/12/12 se publicó un video del profesor de Columbia University, Xavier Sala i Martín, 
economista, donde se ponía en duda que la inversión en I+D sea la solución en una economía. 
En el video se muestra un gráfico de la empresa Apple, donde se puede ver el gasto de I+D 
como fracción de la renta a través del tiempo, entre 2006 y 2011 redujo su inversión en I+D 
de un 3,8 % a un 2 %, en ese periodo la empresa hizo grandes innovaciones todo y que la 
inversión se fue reduciendo. Nokia en cambio invierte un 13 % de los ingresos en I+D y no ha 
conseguido innovar como Apple, lo mismo sucede con Sony Ericsson. Lo que demuestra que 
invertir grandes cantidades de dinero en I+D no es una garantía. 
 
2. MARKETING MIX 
 
La segunda valoración corresponde al marketing mix (valorado sobre 5). 
 





Puntuabilidad en los plazo de entrega 3,71 
Calidad del servicio 3,57 
Publicidad / promoción 1,71 
Sostenibilidad 2,86 
Fuente: Guía sectorial de la construcción, BIC GALICIA 
 
Según las empresas consultadas, los tres puntos más importantes son: el precio, la 
puntuabilidad y la calidad del servicio. Curiosamente el punto menos importante según las 
empresas es la publicidad y la promoción. 
 
En la conferencia titulada “menos marketing y más diseño“ realizada en la EOI (Escuela de 
Organización Industrial) impartida por Luís Villa y Jesús Gorriti, se hablaba de que con un 
servicio o producto se crea una narrativa que la gente traspasa a los demás, por narrativa se 
entiende lo que la gente habla cuando tenemos un buen servicio, permitiendo que la mayor 
parte del marketing se cuide solo.  
 
Félix Cuesta, afirma que una alta satisfacción de clientes puede suponer entorno al 80-90% de 
la facturación, según el mismo afirma, en el mundo tradicional un cliente insatisfecho se lo 
cuenta a 20 personas, el 20% le hacen caso y lo inverso sucede con el clientes satisfechos. 
Estos valores, ahora cobran una mayor importancia porque en el mundo digital el cliente aún 
tiene más peso, puesto que su opinión se difunde mucho más. 
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3. OPORTUNIDADES DE NEGOCIO 
 
La última valoración hace referencia a las oportunidades de negocio (valorado sobre 10): 
 
Tabla H.3 Oportunidades de negocio. 
 
Oportunidades de negocio 
Concepto Media 
Domótica 3,71 
Energías renovables 6 
Eco-construcción 5,43 
Construcción modular prefabricada 5,86 
Conservación y mantenimiento de 
infraestructuras 
7 
Internacionalización empresarial 6,29 
Fuente: Guía sectorial de la construcción, BIC GALICIA 
 
La máxima valoración es tres puntos por debajo de la valoración máxima, por tanto, parece 
que no hay una oportunidad de negocio clara y definida. Pese a todo, lo más valorado es la 
conservación y mantenimiento de infraestructuras, la salida al exterior y las energías 
renovables. Lo menos valorado es la domótica.  
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ANEXO I: ENTREVISTAS A EXPERTOS DEL  SECTOR 
 
Esta entrevista está preparada para profesionales del sector inmobiliario, por una lado la 
entrevista se dirige al experto inmobiliario Borja Mateo, dicha entrevista se ha realizado por 
medio de correo electrónico, mientras que, la realizada a la abogada y empresaria Eva Pujol se 
ha realizado en persona. 
 
Borja Mateo estudió Derecho Económico en la Universidad de D eusto y en la Universidad 
de Viena. Durante 4 años se dedicó a la concesión de créditos a bancos y aseguradoras 
españolas desde uno de los bancos más importantes de Alemania. Es experto en el sector 
inmobiliario y autor de los libros “La verdad sobre el mercado inmobiliario español” y “Cómo 
sobrevivir al crack inmobiliario”. 
 





Eva Pujol estudió Derecho en la universidad de Barcelona. En su vida laboral ejerce la 
abogacía, además de trabajar en su propio negocio: unas Fincas Inmobiliarias, de la cual es 
propietaria junto a su marido. Se ha dedicado durante muchos años al sector inmobiliario, 
tanto en su etapa expansiva como ahora, la recesiva, es una persona que conoce de cerca el 
sector. 
 





 Plan de empresa: Gabinete de Arquitectura Técnica 104
¿Cómo empezó todo? 
 
Responde Borja mateo: 
 
Este proceso lo fomenta el Estado creando un marco legal que fomenta la compra de pisos y 
no su alquiler. Para ello el Estado cuenta con el Banco de España, la Comisión Nacional del 
Mercado de Valores (CMNV) y la Ley de Arrendamientos Urbanos. 
 
Responde Eva Pujol: 
 
Se han dado varios parámetros que han confluido que la burbuja inmobiliaria explotase: la 
modificación de la ley del suelo, el valor del dinero y la necesidad demográfica. 
 
Modificación de la ley del suelo: El gobierno popular durante su primera legislatura decidió 
modificar la ley del suelo, de tal manera que todos los ayuntamientos o entidades públicas que 
tenían suelo público lo podían sacar a la venta. 
 
El suelo es competencia autonómica y estatal, la regulación estatal regula por ejemplo la ley 
de costas y el uso del suelo, la comunidad autónoma puede hacer sus planes parciales y 
atribuirle al suelo la utilidad que quiera. 
 
El hecho de liberar el suelo que es público para poderlo vender, es competencia del gobierno 
central.  
 
A partir de la modificación de la ley del suelo, se tuvo carta blanca para poder liberalizar el 
suelo, entonces los promotores pudieron acceder a comprar grandes cantidades de suelo para 
poder construir vivienda. 
 
El valor del dinero: Había un momento en que el valor del dinero era barato, entonces el 
sector bancario influyó dentro de lo que fue la burbuja inmobiliario, dejando acceder al 
mercado hipotecario a mucha gente, porque el tipo de interés era muy bajo y las hipotecas se 
planificaron a más años. 
 
Cuando hay una operación inmobiliaria, la finca se debe tasar, el tasador le añadía un 
porcentaje más al valor, colocando el valor de tasación bancario por encima del de mercado.  
 
Se le daba al cliente el 100 % del valor de tasación de la finca, con lo que se podían pagar los 
gastos de escrituración o incluso para comprar un coche, muebles, viajes etc.., todo dentro de 
la hipoteca, que se mantenía viva durante 30-40 años. 
 
Los precios de la vivienda iban en aumento, con lo que no había miedo de dar préstamos, si el 
cliente del banco dejaba de pagar, el banco podía recuperar la inversión vendiendo la casa. 
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La gente no quería alquilar, el alquiler estaba destinado a gente que no podía acceder a la 
compra de vivienda. 
 
La ley de arrendamientos de antes de 1984 estaba obsoleta, el inquilino con aquella ley, podía 
hacer contratos vitalicios y subrogables. Esto hacia que pisos enormes se pagaran a 50-60 € de 
renta de alquiler con gente mayor que luego subrogaban, esa ley convirtió a España en un país 
donde los propietarios no querían alquilar. 
 
La ley de arrendamientos urbanos se modificó en el año 1984, esto significó que los 
arrendamientos pasaran en lugar de ser vitalicios a ser alquileres de 5 años, a partir de esa 
fecha se puede pactar un nuevo contrato de alquiler o irse, no tiene carácter retroactivo pero 
los propietarios que tenían contrarios vitalicios permitían actualizar la renta mediante factores 
correctores. 
 
Cuando el mercado del alquiler se empezó a mover, la vivienda de alquiler era más cara que 
la cuota de una hipoteca, porque el acceso a la hipoteca era fácil y, para conceder una hipoteca 
no se necesitaba entrada. 
 
Necesidad demográfica: Los booms demográficos de los años 70 convirtieron los años 2000 
en una fuente potencial de gente joven que quiere el acceso a la vivienda. El mercado se 
reestructuró en España habiendo mucha más demanda que oferta, en este momento, los 
promotores se ponen en marcha, porque los hijos del “baby boom” de los 70 quieren acceder 
al mercado inmobiliario. 
 
Los promotores tenían que la ley del suelo había cambiado a su favor, porque podían comprar 
suelo de los ayuntamientos, estos últimos podían modificar el uso del suelo a favor a sus 
intereses, poniéndole ellos mismos el precio. 
 
El suelo consiguió enriquecer a los ayuntamientos, todo ello, ha propiciado que hoy en día 
hayan tantos casos de corrupción en los ayuntamientos. 
 
Con estos tres factores la burbuja se va formando, se empieza a hipotecar a las personas, y a 
partir de aquí los precios de la vivienda se empiezan a disparar por la ley de la oferta y la 
demanda, cualquier persona se puede comprar un piso, era más atractivo hipotecarse que 
alquilar una vivienda porque la cuota hipotecaría era menor que el coste mensual de un 
alquiler. 
 
Nadie explica a la persona que firma una hipoteca lo que pasa el día que no se puede pagar la 
hipoteca ni vender el piso, ningún notario lo explicó. 
 
Cuanto más alto era el precio de la vivienda más gente compraba.  
 
Entre el año 2006 y segundo trimestre del 2007 se llega a la punta de la burbuja y el mercado 
inmobiliario empieza a caer en picado. 
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Los bancos estaban hipotecados hasta arriba, porque habían dejado dinero a todo el mundo, 
los bancos entre ellos se van prestando dinero y vendiendo paquetes de hipotecas.  
 
Los bancos se vendían entre ellos productos financieros. Estados unidos, que era uno de los 
grandes vendedores de productos financieros a la banca Europea, empieza con una crisis 
económica muy importante, las hipotecas que la banca americana había vendido eran pufos, 
porque el banco que las compró no podía recuperar la inversión porque eran hipotecas que se 
dejaron de pagar y los valores hipotecarios estaban por debajo de los que valía esa misma 
hipoteca cuando se compró. 
 
La banca empieza a tener problemas económicos, y se recorre al banco de España y el banco 
central europeo. Los bancos no se fían entre ellos y no se dejan dinero entre ellos y el que se 
deja es a un interés muy elevado, a partir de este momento la banca no puede dejar dinero 
porque no tiene liquidez y deja de conceder préstamos, por tanto, el acceso a la vivienda se 
restringe. 
 
Las promotoras se encuentran que habían construido muchas viviendas y que la demanda baja 
porque no se presta dinero a la gente para que compre. 
 
El consumo de todo este país estaba basado en el crédito, era el momento del consumo 
excesivo. 
 
¿Se podía haber evitado esta situación? 
 
Responde Borja Mateo: 
 
Sí, mediante el desalojo rápido de los inquilinos morosos lo que habría hecho que muchos 
pisos vacios hubieran salido al mercado de alquiler y no se guardaran para especular sobre su 
subida de precio. 
 
Responde Eva Pujol: 
 
Sí, yo pienso que si que se podía haber evitado, si la banca hubiese explicado que es el 
producto financiero que significa una hipoteca, la responsabilidad que comporta. Si el precio 
del alquiler fuera accesible a la gente joven con un parque de alquiler amplio y accesible. 
 
Lo del alquiler va directamente relacionado con tener una ley de desahucios rápida, eficaz, 
que de garantías jurídicas al propietario, hay mucha gente propietaria de pisos que no quiere 
alquilar por miedo a que les dejen de pagar y no poderlos echar fuera hasta pasado mucho 
tiempo. 
 
Tenemos muy poca mentalidad de alquiler y mucha de propietario. 
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Si se explica la realidad de las hipotecas, porque si a la gente se le dice que si no paga la cuota 
se le reclama, se le embargan las cuentas corrientes y si no hay dinero en las cuentas 
corrientes la finca se la queda el banco, pero aunque el banco se quede la finca la deuda sigue 
habiéndola con el banco, porque en este país no hay dación por pago de vivienda. Todo esto 
no lo saben el 90 % de las personas que contratan una hipoteca. 
 
Una persona que está 15 años pagando una hipoteca, la mayoría de lo pagado son intereses. 
 
Cuando acabas de pagar una hipoteca, lo pagado vale tres veces el valor de la hipoteca. 
 
Se podía haber evitado el boom inmobiliario pero había muchos parámetros que  indican que 
era difícil prever lo que pasaría, había muy poca gente que veía lo que estaba pasando.  
 
¿Cuál es la situación actual? 
 
Responde Borja Mateo:  
 
Bajada masiva de precios de pisos que van para largo. 
 
Responde Eva Pujol: 
 
Entorno al 2006-2007, todas las viviendas hechas estaban preparadas para que la gente las 
comprase, el precio de la vivienda empezó a bajar y hoy en día estamos en precios de 2002 y 
muy probablemente lleguemos a precios de 1998. 
 
La consecuencia del explote del boom inmobiliario estuvo propiciado por la banca, que 
restringió los prestamos de la hipoteca y el prestamos hacia promotores. 
 
En muchas ocasiones los bancos se han tenido que quedar pisos y promociones inmobiliarias 
porque no tenían otra manera de conseguir dinero de la promoción, cuyas viviendas no se 
vendían. 
 
¿Cómo ha afectado a su empresa? 
 
Responde Eva Pujol 
 
La facturación ha bajado un 80 %, los empresarios: mi marido y yo, nos hemos quedado sin 
patrimonio personal, lo hemos tenido que vender para poder seguir trabajando en nuestro 
negocio, porque una agencia inmobiliaria como esta vendía entre 15 a 20 pisos al mes a una 
media de honorarios de 8.000 euros, después se pasó a vender entre 6-7 pisos al mes hasta 
llegar a 0 pisos al mes. 
 
El problema es que ha sido todo de golpe en lugar de ser progresivo, ahora la alternativa es el 
alquiler. 
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La persona que compra, es en el 80 % de los casos gente que compra al contado, sin préstamo 
hipotecario. 
 
¿Qué medidas ha tomado su empresa? 
 
Responde Eva Pujol 
 
No hemos despedido personal, dos personas que trabajaban con nosotros marcharon, una se 
volvió a argentina y la otra chica lo dejó por motivos económicos. 
 
La gente que contrato ahora es autónoma y vamos a porcentaje. Aportamos nuevos servicios 
como el alquiler, además, vendimos el patrimonio personal para seguir invirtiendo en la 
empresa. 
 
Montar una empresa multiservicios asociando con otros profesionales, una nueva imagen 
inmobiliaria, es decir, montar un espacio donde haya una administrador de fincas, asesoría de 
fincas, abogados etc…, porque tal y como está el negocio inmobiliario, es decir, la pequeña 
inmobiliaria está muerta. Ahora las inmobiliarias solo funcionan con servicios extras, dando 
un servicio muy global. 
 
El negocio inmobiliario está con los rusos, y empezará fuerte el mercado árabe en toda la zona 
del sur. 
 
¿Cuándo crees que la situación mejorará? 
 
Responde Borja Mateo:  
 
La situación lleva ya en franca recuperación desde mediados de 2006 cuando los precios de 
los pisos comienzan a bajar. 
 
Responde Eva Pujol: 
 
No lo sé, pero para que se mejore la situación deben darse varios parámetros. 
 
Si la gente no tiene trabajo, la situación de la sociedad es muy difícil que cambie, el individuo 
tiene cada vez menos poder adquisitivo. 
 
En este país nos hemos cargado las instituciones más importantes del estado, una a una, el 
estado se compone por tres núcleos: la presidencia del estado, Corona, el poder legislativo, 
Gobierno, y el judicial. El individuo no confía en la corona, porque se han vuelto unos 
chorizos, el individuo no cree en la clase política ni en la justicia, porque de todos los casos de 
corrupción que afectan a políticos, de momento no hay nadie en la cárcel. 
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Emilio Botín, el banquero más importante de este país, desfalcó al estado más de 200 
millones de euros, se le dio amnistía fiscal y se le perdonó que tuviera en un paraíso fiscal la 
cantidad de millones de euros que tenía, empezando por aquí, nuestro amigo Zapatero, a partir 
de aquí se da amnistía fiscal a los banqueros, todas las ayudas recibidas que hemos tenido del 
Fondo Monetario Internacional se han destinado a salvar bancos, todos los responsables de 
Bankia están en la calle. 
 
Lo que no se entiende es que haya un presidente del gobierno que haya mentido, que ha 
defraudado a todos sus votantes y lo peor es que su contrincante político, el señor Rubalcaba, 
está aún pero visto que él, esto demuestra, que la calidad de los políticos es ínfima y que no 
están preparados. 
 
Esto se arreglará cuando la gente tengamos un poco más para consumir, que la banca empiece 
a dar dinero poco a poco, quizás tres años. 
 
¿Es culpable la crisis inmobiliaria de la crisis económica que estamos viviendo? 
 
Responde Borja Mateo:  
 
Sí, así es. La crisis financiera mundial tiene a la crisis inmobiliaria de España de 1973 – 2006 
como uno de sus más importantes focos. 
 
Responde Eva Pujol: 
 
Es al revés, es culpable la crisis económica de la inmobiliaria. 
 
Si el mundo de la banca no hubiera tenido una crisis, el mundo inmobiliario seguiría viviendo 
su burbuja eterna. 
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ANNEX J: 30 PERCENT OF MEMORY CORE IN ENGLISH 
 
3. MARKET RESEARCH AND ENVIRONMENT 
 
3.1 CONTEXTUALIZATION  
 
3.1.1 Presentation of the company and location 
 
The company will be a technical office, which will be dedicated to services in technical 
architecture, the activities will take in various sectors, with a diverse range of products and 
services. 
 




Reform management, legalization of 
activities and technical reports and real 
estate advertising 
Status Unipersonal Limited Society 
Location Mataró 
Customers Individuals and companies 
Staff Sole director and secretary 
 
3.1.2 Study Purpose 
 
The purpose of this market survey is to obtain the deepest global view possible of supply, 
demand and trade in the sectors targeted by the activity performed; housing sector, 
construction and business services. 
 
3.1.3 Geographic Market Delineation 
 
It is intended for the business to be located in Mataró, this is a town of 123.868 inhabitants, is 
located in the region of Maresme, in the province of Barcelona. The town is well connected to 
the provinces of Barcelona and Gerona; these provinces will be the two main areas of activity. 
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3.1.4 Ecological Analysis 
 
The action plan of the European Commission for energy efficiency aims to save 20% of 
energy by 2020, with this energy saving it is intended  to solve problems arising from climate 
change and to reduce dependency on fossil fuels and  reduce energy costs by 100,000 million 
annually and avoid the emission of 780 million tons of CO2 per year. In housing it is expected 
a saving of 27% while in commercial premises it is expected a saving of 30%. 
 
In spite of Europe’s strives to achieve a more sustainable world, but the citizens are not 
involved in this, as indicated  in the third forum on innovation, economy and quality of life 
held on December 2012 in  Comunidad Valenciana. Citizens don’t present an opposing 
discourse against the actual model of consume, that isn’t changed for more ecological or 
sustainable measures.  
 
3.1.5 Sociocultural Analysis 
 
The expert, Felix Cuesta, said that middle class is an important part of society which 
nowadays has a high debt, with educational levels increasingly high and with wide access to 
information, which makes it a society with a high level of exigency. Due to the circumstances, 
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3.1.6 General Current Economic Situation 
 
In the table 3.2 we see a slowdown of GDP in Spain from 2007 to 2009. From the year 2009 
the GDP is negative until 2011. Something similar happens in Catalonia, where we see a 
slowdown of GDP from 2008 to 2010. 
 
Table 3.2 Real growth rate  GDP and the unemployment rate in Spain and Catalonia 
 
Year 
Annual Change in GDP Unemployment Rate 
Spain Catalonia Euro Zone Spain Catalonia 
2012 -1,4 -1,3 -0,6 26,02 23,94 
2011 0,4 0,7 1,4 22,85 20,50 
2010 -0,3 0,4 2,0 20,33 17,98 
2009 -3,7 -4 -4,4 18,83 17,01 
2008 0,9 -0,2 0,4 13,91 11,82 
2007 3,5 2,7 3,0 8,60 6,63 
2006 4,1 3,8 3,2 8,30 6,68 
Source: Idescat 
 
The unemployment rate in Spain and Catalonia showed a very significant increase in the years 
2008 and 2009, nowadays the unemployment rate was over 20%. The daily “El País” of the 
day 1 March 2012, indicated that the euro zone ended 2011 with an unemployment rate of 
10,7 %, we can say that the trends of growth and recession in Spain and the euro zone follow 
a similar line, however, the euro zone has an unemployment rate well below the Spanish, 
practically a half (mitad). 
 
The consumer Price index trends to increase year after year. In the period of 2002 to 2011, the 
CPI growth in Spain and Catalonia is similar. In Catalonia there is usually a slightly higher 
growth. In the period 2002 – 2011 the average CPI growth in Spain is 2,81 % and 3,06 % in 
Catalonia. In 2012 was of 3,6 %. 
 
The trend of the CPI (see Figure 3.2) has been declining; the biggest drop was in the time 











                                                       




The factors limiting the activity according to 
are three noteworthy problems; weak demand, financial difficulties and the increased 
competition. 
 
Figure 3.3 Factors limiting the activity (in%)
 
Source: Business confidence indicator
 
3.1.7 The Construction Sector
 
The construction sector had tremendous growth since in the mid 90s. Between 2000 and 2006 
there was a period of great expansion of the Spanish economy, and since 2007 a recession
began in the sector that still exists 
 
The construction sector has been very important to the Spanish economy. Between 1998 and 
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until today.  
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per year, it also has been responsible for much of the job creation during the boom phase of 
the economy. Between 1996 and 2007, 6 million jobs
the construction industry. 
  
In the period 1996 – 2008 the Spanish economy generated 240 
Money, 20% comes directly from construction activities and real estate. The 
consists of two sub-sectors, the edification (63%) and civil w
be located within the edification 
includes everything related to rehabilitation
% of the building sector 
 




3.1.8 The Company Service  
 
It is one of the largest sectors in developed countries, complements or replaces the company 
in some of its functions, to improve competitiveness or because 
company that hires the services. 
 
It consists of two large sectors: K
NO KIBS (No Knowledge Intensive Business Sevices) 
1.8 billion euro. 
 
KIBS are computer activities, research





 were created, of which
million euro’s
orks (37%). Our business would 
subsector in the department of building rehabilitation that 
, restoration or house maintaining, representing 23 
 
it is more 
IBS (Knowledge Intensive Business Sevices)  
 34.9%, in Catalonia it






 23% were from 
 of VAB, of that 
construction 
 
profitable to the 
 65.1% and 
 is a business of 
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3.1.9 The Real Estate Sector 
 
In the real state sector there has been a gradual reduction in the price of the property from 
2008, standing at levels below 2005. 
 
The rental price has followed a similar trend to that of the sale, the difference lies in the fact 
that the drop of the prices could be seen from the year 2009. 
 
Table 3.3 Variation of the sale and rent prices per square meter 
 
  
Prices in €/m² 
Sale  Rent  
Spain Catalonia Spain Catalonia 
January of 2005 2.400,00 2.899,00 
January of 2006 2.693,00 3.463,00 
January of 2007 2.901,00 3.732,00 9,29 11,66 
January of 2008 2.823,00 3.705,00 9,60 12,07 
January of 2009 2.541,00 3.327,00 8,95 11,09 
January of 2010 2.366,00 3.162,00 8,52 10,41 
January of 2011 2.255,00 2.977,00 8,01 10,01 
January of 2012 2.098,00 2.683,00 7,59 9,48 
January of 2013 1.890,00 2.375,00 7,25 8,80 
Source: Fotocasa 
 
In Catalonia sales transactions have been progressively reduced, while leases have increased. 
In 2011, the 74% of contracts in housing sector were of renting, while in 2009 the figure was 
around 63.75%, this is worth noting that this country has always been a country with rent 
averse culture unlike some of our European neighbors. 
 
Table 3.4 Contracts of Leases and Sale 
 
Year Contracts of leases Contracts of sale Total 
2009 97.818 55.592 153.410 
2010 116.188 64.331 180.519 
2011 127.813 44.905 172.718 
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3.1.10 GDP by Sectors 
 
The data indicates that the construction sector is the third sector in reference to GDP, the 
services sector being the most important. It is also significant to note the decline suffered by 
the sector of construction in just one year, while the rest of the sectors show a slight recovery 
and stagnation. 
 
Table 3.5 Gross domestic product by sector 
 
Gross domestic product by sector (millons of euros) Percent of GDP 
Sector 2010 2011 2012 2010 2011 2012 
Agriculture 24.554 24.383 26.019 2,34 2,29 2,47 
Industry 154.770 165.051 163.331 14,76 15,52 15,54 
Construction 104.097 98.546 87.719 9,92 9,27 8,34 
Services 673.685 688.334 687.336 64,23 64,73 65,39 
Net taxes on production 91.112 87.044 87.799 8,69 8,19 8,35 
Total 1.048.883 1.063.355 1.051.204 100,00 100,00 100,00 
Source: INE 
 
According to the report of BBVA the primary responsible that the Spanish economy is still in 
contraction is the continued decline of the construction sector, since the sector of construction 
is the cause of the halt of Spanish economy growth. 
 
Within the service sector virtually all subsectors present an increase except financial and 
insurance activities. 
 
Table 3.6 Gross domestic product in service sector 
 
Gross domestic product in service sector (millons of euros) 
Within the service sector 2010 2011 2012 
Trade, Transportation and Hotel trade 233.814 242.066 246.135 
Information and communications 41.310 42.280 41.258 
Financial and insurance activities 44.003 40.650 41.949 
Real Estate Activities 70.346 75.637 77.739 
Professional activities 71.206 73.755 73.443 
Public administration, health and education 177.667 178.184 170.467 
Arts, entertainment and other services 35.339 35.759 36.345 
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3.1.11 Employed by Sectors 
 
In all sectors we see a loss of jobs, being the major highlight the massive job losses in the 
construction sector. 
 
Table 3.7 Employees  by sectors 
 
Employees in thousands of people Percent of people in sector 
Sector 2010 2011 2012 2010 2011 2012 
Agriculture 753,00 727,90 698,30 4,28 4,21 4,22 
Industry 2.337,60 2.315,10 2.205,50 13,29 13,39 13,35 
Construction 1.634,40 1.378,70 1.124,70 9,29 7,97 6,80 
Servicies 12.859,80 12.864,60 12.638,30 73,13 74,42 76,51 
Total 17.584,8 17.286,2 16.517,5 100 100 100 
Source: INE 
 
In this section is seen how the construction industry goes from having 8.30% to 6.03% of 
employment. The service sector is the one that generates most employment, accounting for 
over 60%. 
 
Within the services sector, the only subsectors that have created jobs are: information and 
communications and real estate, however real estate activities don’t reach 2% of employment 
inside the service sector. 
 
Table 3.8 Employees  in service sector 
 
In service sector (thousands of people) 
Percent of people in 
sector 
Sector 2010 2011 2012 2010 2011 2012 
Trade, Transportation and Hotel trade 4.936,9 4.961,5 4.750,3 38,39 38,57 37,59 
Information and communications 427,2 437,2 488,9 3,32 3,40 3,87 
Financial and insurance activities 388,8 374,9 355,4 3,02 2,91 2,81 
Real Estate Activities 186,5 201,4 214,8 1,45 1,57 1,70 
Professional activities 1.951,9 1.910,3 1.879,0 15,18 14,85 14,87 
Public administration, health and 
education 
3.729,4 3.759,7 3.740,8 29,00 29,23 29,60 
Arts, entertainment and other services 1.239,1 1.219,6 1.209,1 9,64 9,48 9,57 
Source: INE 
 
It is noteworthy that the service of companies sector (inside service sector) employed 2.5 
million people in Spain 2010, which represented almost 20% employment in the service 
sector. 
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3.1.12 Social Context - Current Demographic 
 
Most of the population is encompassed between 20 and 59 years old, as shown in Table 3.9. 
 
Table 3.9 Population by age 
 
Population 2011 
Ages Mataró Catalonia Spain 
Less than 20 25.736 1.520.000 9.205.000 
20 - 39 39.600 2.179.000 13.326.000 
40 - 59 33.633 2.077.000 13.178.000 
60 - 79 19.430 1.269.000 8.078.000 
80 and more 5.507 388.000 2.409.000 
Total 123.906 7.433.000 46.196.000 
Source: Idescat 
 
3.2 BEHAVIOR OF DEMAND 
 
3.2.1 Household Consumption 
 
Households from 2009 tend to consume less, as time goes by. As a result in general terms 
there is a diminishing demand, probably these data comes backed by the rising unemployment 
rate, constants increases of  CPI and the fall in GDP. 
 
Table 3.10 Household Consumption 
 
Household Consumption in Spain 
Year Total Median household 
2006 484.572.438,89 30.561,61 
2007 520.986.259,74 32.000,75 
2008 534.941.264,97 31.953,24 
2009 519.056.443,42 30.410,74 
2010 511.393.477,66 29.782,34 
Household Consumption in Catalonia 
Year Total Median household 
2006 86.830.696,39 33.403,33 
2007 91.655.818,36 34.203,59 
2008 95.082.950,93 34.510,68 
2009 92.829.796,36 33.344,13 
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Within the household consumption in Catalonia is obtained the following data: 
 
Table 3.11 Breakdown of household consumption 
 
Household Consumption in Catalonia 
Group Spending euros Percent 
Food and non-alcoholic beverages 4.556,92 15,46 
Alcoholic drinks, tobacco and 
narcotics. 
576,18 1,95 
Clothing and footwear 1.700,70 5,77 
Housing, water, electricity, gas and 
other fuels. 
10.163,63 34,47 
Furniture, household equipment 
and routine maintenance of 
housing. 
1.390,54 4,72 
Health 1.091,17 3,70 
Transportation 3.664,53 12,43 
Communications 995,77 3,38 
Leisure, entertainment and culture 2.194,91 7,44 
Education 445,83 1,51 
Hotels, cafes and restaurants 2.702,56 9,17 
Other goods and services 2.426,19 8,23 
Total 29.482,74 100,00 
Source: INE 
 
More than 50% of household expenditure is spent on food, non-alcoholic beverages, housing-
related fuel and transport. 
 
3.2.2 Identify and Evaluate Market Segments 
 
The following table contains for each market segment the type of client. In all cases potential 
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Table 3.12: Types of customers by segment 
 
Business Segment Type of customer 
Real estate Advertisement 
Particulars:  
- With home ownership 
- They don’t want intervention of real estate agencies. 
Companies: 
- Real estate agencies 
Opening of commerce 
Particulars: 
- Technical documentation needed to open the business. 
- Inquires about the development of the business plan or 
any of its parts. 
Companies: 
- Business agencies which need technical documentation 
for the opening of a commerce for its clients. 
Efficient Reforms 
Particulars: 
- Citizens who want to improve their home’s energetic 
efficiency or change the shape. 
- People, generally elder, who need housing adapted to 
their needs. 
 Companies: 
- Make a commercial premise more attractive as a 
marketing tool (give a particular environment). 
- Optimize the space 
- In the event that any legislation is needed to satisfy 
Technical Reports 
Particulars 
- People who need actualization of technical reports for 
a real estate transaction. 
Companies: 
- Agencies managing communities of neighbors 
 
3.2.3 Market Sizes 
 
From the data in Annex C where it is calculated the approximate market size within the 
geographic area where the business will be done, it can be obtained an approximate market 
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Table 3.13 Market Sizes 
 
Sevice Barcelona Girona Total (in units) 
1) Property Consultancy and appraisal  59.807 12.681 72.488 
2) Auxiliary resources  59.807 12.681 72.488 
3) Delineation in 2D 2.847 604 3.451 
4) Delineation in 3D 56.961 12.078 69.039 
5) Advice on business plans 8.562 1.108 9.670 
6) Feasibility study 13.987 1.811 15.798 
7) Legalization of  activities with project 4.965 645 5.610 
8) Legalization of activities simplified 11.584 1.505 13.089 
9) Minor work: Consultancy 21.087 2.568 23.655 
10) Minor work: Direction of work 21.087 2.568 23.655 
11) Certificate of habitability second occupation 44.000 10.000 54.000 
12) ITE 21.000 3.509 24.509 
13) Certificate of energetic efficiency  51.227 10.283 61.510 
 
In calculating the value of the ITE and certificate of habitability second occupation, it is 
obtained the media of the data on different years. The units are housing, except in the case of 
the ITE which are buildings. 
 
3.3 ANALYSIS OF THE OFFER 
 
3.3.1 Distribution of the Offer 
 
To study the possible competition I performed a search for entries from Camerdata SA 
 
The real estate services engaged in the sale and rental are abundant, in any of the areas studied 
it represents the largest number of companies. It is important to note as they provide 
substitutive services to the real estate advertising ones. 
 
It can be noted that the most reduced competition it is in delineation services and market 
research, is noteworthy the fact that 91% of market research services in Catalonia are in the 
province of Barcelona, leaving a good niche market outside the province. 
 
The reforms have a high competence in any geographical area, taking into account that it is a 
completely stagnant market. 
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Table 3.14 Enterprises by section in 2012 
 














54  3.148 380 4.131 23.814 
CNAE732 Market 
research 
5  1.152 65 1.264 5.649 
IAE 5013 Masonry 
and minor works 
444  18.995 3.385 27.507 153.695 
IAE 5011 Complete 
construction 
334  13.150 2.913 20.670 122.701 
IAE 8435 Delineation 4  218 27 282 1.402 





Based on the data in Table 3.14, where it is studied the location of competition in different 
geographic areas, is obtained based on the product a certain number of competitors expressed 
in the table 3.15. 
 
Table 3.15 Competitors by Product 
 
Service Competitors 
1) Property Consultancy and appraisal 47.133 
2) Auxiliary resources  47.133 
3) Delineation in 2D 245 
4) Delineation in 3D 245 
5) Advice on business plans 1.217 
6) Feasibility study 1.217 
7) Legalization activities with project 3.528 
8) Legalization of activities simplified 3.528 
9) Minor work: Consultancy 2.310 
10) Minor work: Direction of work 22.380 
11) Certificated of habitability second occupation 2.065 
12) ITE 2.065 
13) Certificate efficiency energetic 2.065 
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3.3.3 Price Analysis 
 
To analyze the prices it has been chosen a number of companies that offer the same or similar 
product. 
 
Advertisement of real estate 
 
- 3D pisos.es: It offers panoramic pictures to make  a view in 3D, the basic package 
includes three panoramic photos for 49 € and each additional panoramic photo has a 
charge of 29 €. 
- Empresa Impacta: In 3D interior illustrations establishes a price of 100-150 €, and 
the graphics design costs between 30-50 € 
- Idealista: Offers 8 panoramas with a digital map for 767€. You can choose a 4-pack 
and digital flat panoramic pictures by 531 €. Each additional panoramic has a cost of  
80 €. 
- Stvalora: A dimensioned blueprint costs 200 € and offers online appraisals for 5 €. 
- Euroval: It offers various types of services related to appraisals; approximately 3 € 
valuation, forecast 8 € and finally an online review also a bit more polished and tested 
by a technician 23 €. 
- Miscedulas.com: Blueprint in two dimensions by 0.9 € / m² 
Legalization of activities: 
 
- According to data obtained from habitissimo: A simplified report is on the market 
between 300 € and 700 €, while an activity project is located between 900 € and 1,300 
€.  
- Carlos Bedia: 480 € for a simplified report and 1.580 € for an activity project. 
Business plans and feasibility 




- Carlos Bedia: 480 € Project of minor work 
- Decoration-line.com: It offers advice for 10 € / m² and basic project for 15 € / m². 
ITE 
 
- ITE Arquitectes: ITE base price of 215 € plus 12 € for each home. 
- ITE Barcelonés: The price is set by scales: 
o From 1-6 dwellings = 60 € for dwelling 
o From 6 a 12 dwellings = 50 € for dwelling 
o From 12 a 24 dwellings = 40 € for dwelling  
- ITE Barcelona: ITE base price of 230 € plus 12 € for each home. 
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- Barcelona Arquitectura Enginyeria Interiorisme: Has a scale: 
o 2 dwellings: 300€ 
o 10 dwellings: 550 € 
o 20 dwellings: 800 € 
Certificated habitability second occupation 
 
- According to data obtained from habitissimo: Prices range from 60 € to 150 €. 
- Carlos Badia: 90 €. 
- Cédula habitabilidad Barcelona: 95 € 
- miscedulas.com: 80 € 
Certificate energetic efficiency  
 
Not yet in market, so consider the same prices as the ITE, approximately 110€.  
 
Figure 3.5 Tag energy efficiency 
 
 
Source: http://www.xtec.cat 
